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The purpose of this study is to determine the Effect of market orientation 
and product  inovation toward  marketing performance small and medium rattan 
industry in Trangsan Gatak District of Sukoharjo. Sampling technique using 
simple random sampling method and obtained the sample of 42 respondent 
owners of small and medium rattan industry in Trangsan Gatak District of 
Sukoharjo. 
The dependent variable (Y) in this study is the performance marketing. 
The independent variable (X) include: market orientation (X1) and product 
innovation (X2). Methods of data analysis using multiple linear regression. As for 
the program if the data using IBM SPSS 21.0 statistical. 
The results of this study indicate that in partial market orientation 
positive and significant effect on the performance of the marketing of the test 
results thitung 4.310 > 1.628 ttabel and variable product innovation and significant 
positive effect on the performance of the marketing of the test results thitung 3,589 
> 1,628 ttabel. While simultaneously variable market orientation and product 
innovation have a significant effect on the performance marketing. Influential 
variable is the most dominant market orientation. 
 







Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengatahui pengaruh orientasi 
pasar dan inovasi produk terhadap kinerja pemasaran pada industri rotan kecil dan 
menengah di Desa Trangsan Kecamatan Gatak Kabupaten Sukoharjo. Teknik 
pengambilan sampel menggunakan simlpe random sampling dan diperoleh sampel 
penelitian sebanyak 42 responden pemilik industri rotan kecil dan menengah di 
Desa Trangsan Kecamatan Gatak Kabupaten Sukoharjo.  
 
Variabel dependen (Y) pada penelitian ini adalah kinerja pemasaran. 
Variabel independen (X) meliputi: orientasi pasar (X1) dan inovasi produk (X2). 
Metode analisis data dengan menggunakan  regresi linear berganda. Sedangkan 
untuk olah data dengan menggunakan program IBM SPSS statistik 21.0. 
 
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa secara parsial variabel orientasi 
pasar berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja pemasaran dari hasil 
pengujian thitung  4,310 > ttabel 1,628 dan variabel inovasi produk berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap kinerja pemasaran dari hasil pengujian thitung 3,589 
> ttabel 1,628. Sementara secara simultan variabel orientasi pasar dan inovasi 
produk berpengaruh signifikan terhadap kinerja pemasaran. Variabel yang 
berpengaruh paling dominan adalah orientasi pasar.  
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1.1.  Latar Belakang Masalah 
Industri  furniture  merupakan  industri  yang  mengolah  bahan  baku 
atau  bahan  setengah  jadi seperti kayu, rotan dan bahan  baku  alami  lainnya 
menjadi  produk  barang  yang  mempunyai  nilai  tambah  dan  manfaat  yang 
lebih  tinggi.  Industri   furniture  di  Indonesia  tersebar  hampir  di  seluruh 
Propinsi,  dengan  sentra-sentra  yang  cukup  besar  yang  terletak  di  Jepara, 
Cirebon,  Sukoharjo,  Surakarta,  Klaten,  Pasuruan,  Gresik,  Sidoarjo, 
Jabodetabek  dan  lain-lain  (Kementrian  Perindustrian:  2011). 
Industri  furniture  mempunyai  peranan  yang  penting  bagi  
perekonomian  Indonesia.  Industri  ini  menyumbangkan  penghasilan  devisa  
dari  ekspor  sebesar  USD  1,76  milyar  ditahun  2011,  USD  1,83  milyar  
ditahun  2012,  USD  1,81  milyar  ditahun  2013,  USD  2,2  milyar  ditahun  
2014,  USD  2,6  milyar  ditahun  2015  dan  diprediksi  mencapai  USD  5  milyar  
pada  lima  tahun  mendatang  (Saleh  Husni:  2015). 
Kabupaten  Sukoharjo  merupakan  salah  satu  daerah  sentra  produksi  
kerajinan  dan  furniture  yang  terbuat  dari  bahan  baku  rotan.  Adapun  tabel  
data  industri  rotan  yang  berada  di  Kabupaten  Sukoharjo  menurut  Kecamatan  








Tabel  1.1. 
Jumlah  Industri  Rotan  Menurut  Kecamatan  di  Kabupaten  Sukoharjo 
No Kecamatan Besar Menengah Kecil 
1 Gatak 7 32 50 
2 Grogol - 2 3 
3 Kartasura 2 1 - 
4 Baki - 1 2 
5 Sukoharjo - - 1 
Jumlah 9 37 56 
Sumber: Disperindag Kabupaten Sukoharjo (2016). 
 
Berdasarkan  tabel  diatas,  dapat  diketahui  bahwa  Kecamatan  Gatak  
merupakan  Kecamatan  yang  memiliki  jumlah  industri  rotan  paling  banyak  di  
Kabupaten  Sukoharjo  dengan  90%  diantaranya  termasuk  dalam  industri  kecil  
dan  menengah.  Industri  rotan  di  Kecamatan  Gatak  hanya  berkembang  di  
tiga  Desa,  seperti  terlihat  pada  tabel  berikut: 
Tabel  1.2. 
Jumlah  Industri Rotan  di  Kecamatan  Gatak 
No Desa Jumlah 
1 Trangsan 73 
2 Trosemi 2 
3 Luwang 14 
Total 134 
Sumber:  Rekap  Data  Forum  Rembug  Klaster  Rotan  (2016). 
 
Berdasarkan  tabel  diatas,  dapat  diketahui  bahwa  Desa  Trangsan  
memiliki  jumlah  industri  rotan  paling  besar  di  banding  dengan  Desa  
Trosemi  dan  Desa  Luwang.  Banyaknya  industri  rotan  di  Desa  Trangsan  
Kecamatan  Gatak  menyebabkan  kelangsungan  usaha  tersebut  mengalami 
tingkat  persaingan  yang  tinggi.  Adanya  tingkat  persaingan  yang  tinggi  
mengharuskan  setiap  industri  rotan  untuk  lebih  meningkatkan  hasil  





Semakin  meningkatkan  persaingan  untuk  memperebutkan  pasar  yang  
ada  menyebabkan  setiap  industri  harus  menetapkan  strategi  yang  tepat  
dalam  pemasaran  produknya.  Jika  industri  tersebut  tidak  mampu  untuk  
bertahan  dalam  persaingan,  maka  dapat  dipastikan  industri  tersebut  
mengalami  kerugian  dalam  market  sharenya  (Ferdinand,  2006:  3). 
Keterbatasan  teknologi  yang  digunakan  untuk  proses  produksi,  
lemahnya  manajemen  finansial,  sumber  daya  manusia  yang  kurang  menjadi  
masalah  yang  sering  dihadapi  oleh  para  pelaku  industri  rotan  kecil  dan  
menengah  di  Desa  Trangsan  Kecamatan  Gatak  Kabupaten  Sukoharjo.  Salah  
satu  hal  penting  yang  perlu  diperhatikan  oleh  setiap  industri  adalah  
membuat  suatu  strategi  yang  digunakan  untuk  meningkatkan  kinerja  
pemasarannya.  Strategi  yang  diterapkan  dalam  setiap  industri  direncanakan  
dan  diarahkan  untuk  membangun  keunggulan  bersaing  sehingga  dapat  
memenangkan  persaingan.  Semua  strategi  yang  dibuat  diharapkan  mampu  
meningkatkan  kinerja  pemasarannya  (Permadi:  2000). 
Menurut  Ferdinand  (2006)  kinerja  pemasaran  merupakan  sesuatu  
yang  dapat  dilihat  sebagai  faktor  yang  umum  digunakan  untuk  mengukur  
dampak  dari  strategi  yang  diterapkan  oleh  setiap  industri.  Strategi  pemasaran  
selalu  diarahkan  untuk  menghasilkan  kinerja  pemasaran  seperti  volume  
penjualan,  porsi  pasar  dan  tingkat  pertumbuhan  penjualan. 
Untuk  menghasilkan  kinerja  pemasaran  dan  peningkatan  daya  saing  
pada  industri  rotan  kecil  dan  menengah  dapat  dilakukan  dengan  pemahaman  





perilaku  dan  aktivitas  yang  mencerminkan  implementasi  konsep  pemasaran  
(Tjiptono  dkk,  2008:  85). 
Menurut  Javorski  &  Rohli  (1993)  orientasi  pasar  berpotensi  
meningkatkan  kinerja  pemasaran.  Selain  itu,  orientasi  pasar  memberikan  
manfaat  psikologis  dan  sosial  para  karyawan,  berupa  perasaan  banga  dan  
sense  of  belonging  yang  lebih  besar,  serta  komitmen  organisasional  yang  
lebih  besar  pula. 
Orientasi  pasar  adalah  suatu  proses  dan  aktivitas  yang  berhubungan  
dengan  penciptaan  dan  pemuasan  pelanggan  secara  terus  menerus  untuk  
menilai  kebutuhan  dan  keingginan  pelanggan.  Industri  yang  telah  menjadikan  
orientasi  pasar  sebagai  budaya  organisasi  akan  berfokus  pada  kebutuhan  
eksternal,  keinginan  dan  permintaan  pasar  dalam  menentukan  
keberhasilannya  (Uncles:  2000). 
Industri  tersebut  akan  berhasil  apabila  mereka  dapat  memilih  pasar-
pasar  sasarannya  secara  cermat  dan  mempersiapkan  program  pemasaran  
yang  dirancang  khusus  untuk  pasar  tersebut.  selain  itu  dengan  melakukan  
perencanaan  strategi  yang  berorientasi  pasar,  maka  industri  tersebut  akan  
mencapai  tujuannya  sesuai  dengan  sumber  daya  dan  keahlian  yang  
dimilikinya.  Orientasi  pasar  bukan  hanya  membuat  referensi  pilihan  menjadi  
nyata,  tetapi  juga  menjadikan  pelanggan  menjadi  potensial  (Nur  dkk,  2004:  
51). 
Selain  orientasi  pasar,  inovasi  produk  juga  dapat  dijadikan  sebagai  





semakin  penting  sebagai  sarana  bertahan,  bukan  hanya  pertumbuhan  
menghadapi  ketidakpastian  lingkungan  dan  kondisi  persaingan  bisnis  yang  
semakin  meningkat.  Inovasi  produk  akan  menciptakan  berbagai  desain  
produk,  sehingga  meningkatkan  alternatif  pilihan,  meningkatkan  manfaat  atau  
nilai  yang  diterima  oleh  pelanggan,  yang  pada  akhirnya  akan  meningkatkan  
kualitas  produk  sesuai  yang  diharapkan  (Prajogo  &  Sohal,  2001:  85). 
Orientasi  pasar  dan  inovasi  produk  yang  baik  dari  industri  rotan  
kecil  dan  menengah  di  Desa  Trangsan  Kecamatan  Gatak  Kabupaten  
Sukoharjo  akan  memberikan  kontribusi  pada  penerapan  strategi  pemasaran  
yang  baik  oleh  pihak  manajemen.  Hal  ini  tentu  akan  berdampak  pada  
tingkat  keefektifitasan  kinerja  pemasaran  pada  pelaku  industri.  Pada  
umumnya  industri  kecil  dan  menengah  merupakan  salah  satu  alternatif  yang  
diharapkan  pemerintah  untuk  memecahkan  masalah  ekonomi,  karena  
dianggap  tetap  mampu  bertahan  dan  mengantisipasi  keleluasan  ekonomi.  
Begitu  juga  industri  rotan  yang  berada  di  Desa  Trangsan  Kecamatan  Gatak  
Kabupaten  Sukoharjo. 
Dalam  penelitian  Yunita  Dwi  Pertiwi  &  Bambang  Banu  Siswoyo  
(2015)  telah  membuktikan  bahwa  orientasi  pasar  berpengaruh  positif  dan  
signifikan  terhadap  kinerja  pemasaran  yang  diukur  dengan  meningkatnya  
pelanggan,  volume  penjualan  dan  laba  yang  diperoleh. 
Berbeda  dengan  hasil  penelitian  yang  dilakukan  Lengarek  (2003)  
yang  meneliti  pengaruh  orientasi  pasar  terhadap  kinerja  pemasaran.  Hasilnya  





orientasi  pasar  memiliki  pengaruh  positif  dan  signifikan  terhadap  kinerja  
pemasaran. 
Gendut  Sukarno  (2009)  dalam  penelitiannya  mengatakan  bahwa  ada  
pengaruh  positif  dan  signifikan  antara  inovasi  produk  terhadap  kinerja  
pemasaran.  Sedangkan  menurut  Mavondo  et  al  (2005)  dalam  penelitiannya  
menemukan  bahwa  inovasi  tidak  memiliki  pengaruh  yang  signifikan  
terhadap  kinerja  pemasaran. 
Berdasarkan  uraian  diatas  maka  penulis  mengkaji  lebih  dalam  
tentang  pengaruh  orientasi  pasar dan  inovasi  produk  terhadap  kinerja  
pemasaran.  Sehingga  penulis  tertarik  untuk  melakukan  penelitian  yang  
berjudul “PENGARUH ORIENTASI PASAR DAN INOVASI PRODUK  
TERHADAP KINERJA PEMASARAN (Studi Pada Industri Rotan Kecil  
dan Menengah di Desa Trangsan Kecamatan Gatak Kabupaten  
Sukoharjo)”. 
 
1.2.  Identifikasi  Masalah 
Berdasarkan  uraian  latar  belakang  masalah  yang  telah  dijelaskan  
diatas,  maka  identifikasi  masalah  dalam  penelitian  ini  adalah  sebagai  
berikut: 
1. Terbatasnya  teknologi  yang  digunakan  untuk  proses  produksi,  lemahnya  
manajemen  finansial  dan  sumberdaya  manusia  yang  kurang  menjadi  
masalah  yang  cukup  besar  bagi  keberlangsungan  industri  rotan  kecil  dan  





2. Orientasi  pasar  dan  inovasi  produk  merupakan  strategi  yang  dapat  
digunakan  industri  rotan  kecil  dan  menengah  di  Desa  Trangsan  
Kecamatan  Gatak  Kabupaten  Sukoharjo  untuk  tetap  bertahan  dan  
meningkatkan  kinerja  pemasaran.  Industri  rotan  yang  dapat  berorientasi  
pasar  dengan  baik  akan  membuat  industri  rotan  tersebut  dapat  
menentukan  pasar-pasar  sasarannya  dan  memasarkan  produknya  dengan  
baik. 
3. Strategi  inovasi  produk  yang  berhasil  dapat  membuat  industri  rotan  
tersebut  memiliki  nilai  unggul  pada  setiap  produknya  dan  selangkah  lebih 
maju  dibandingkan  dengan  produk  pesaing. 
 
1.3.  Batasan  Masalah 
Untuk  membatasi  masalah  yang  ada  agar  tidak  meluas,  maka  
penulis  memberikan  batasan  yaitu  hanya  terbatas  pada  banyaknya  industri  
rotan  kecil  dan  menengah  yang  berada  di  Desa  Trangsan  Kecamatan  Gatak  
Kabupaten  Sukoharjo  yang  menyangkut  pada  hubungan  antara  orientasi  
pasar  dan  inovasi  produk  terhadap  kinerja  pemasaran. 
 
1.4.  Rumusan  Masalah   
Berdasarkan  latar  belakang  masalah  yang  ada,  maka  rumusan  
masalah  dalam  penelitian  ini  adalah  sebagai  berikut: 
1. Apakah  orientasi  pasar  berpengaruh  positif  dan  signifikan  terhadap  kinerja  
pemasaran  pada  industri  rotan  kecil  dan  menengah  di  Desa  Trangsan  





2. Apakah  inovasi  produk  berpengaruh  positif  dan  signifikan  terhadap  
kinerja  pemasaran  pada  industri  rotan  kecil  dan  menengah  di  Desa  
Trangsan  Kecamatan  Gatak  Kabupaten  Sukoharjo? 
 
1.5.  Tujuan  Penelitian 
Berdasarkan  rumusan  masalah  di  atas,  maka  tujuan  yang  hendak  dicapai  
dalam  penelitian  ini  adalah  sebagai  berikut: 
1. Untuk  menganalisis  pengaruh  antara  orientasi  pasar  terhadap  kinerja  
pemasaran  pada  industri  rotan  kecil  dan  menegah  di  Desa  Trangsan  
Kecamatan  Gatak  Kabupaten  Sukoharjo. 
2. Untuk  menganalisis  pengaruh  antara  inovasi  produk  terhadap  kinerja  
pemasaran  pada  industri  rotan  kecil  dan  menengah  di  Desa  Trangsan  
Kecamatan  Gatak  Kabupaten  Sukoharjo. 
 
1.6.  Manfaat  Penelitian 
Penelitian  ini  diharapkan  dapat  memberi  manfaat  baik  secara  ilmiah  
maupun  secara  praktis,  adapun  manfaat  yang  dapat  diperoleh  dari  penelitian  
ini  adalah  sebagai  berikut: 
1. Secara  ilmiah  penelitian  ini  diharapkan  dapat  memberi  masukan  bagi  
pengembangan  ilmu  pengetahuan  terutama  yang  berhubungan  dengan  
pemasaran,  khususnya  yang  berhubungan  dengan  masalah  orientasi  pasar,  
inovasi  produk  dan  kinerja  pemasaran. 






a. Bagi  peneliti  diharapkan  dapat  menambah  wawasan  pengetahuan  dalam  
bidang  penelitian,  khususnya  yang  berkaitan  dengan  orientasi  pasar,  
inovasi  produk  dan  kinerja  pemasaran.  Penelitian  ini  merupakan  suatu  
proses  pembelajaran  dalam  memahami  dan  menerapkan  teori  serta  
pengetahuan  yang  telah  diperoleh  dan  dipelajari  di  bangku  kuliah. 
b. Bagi  peneliti  lain  yang  akan  meneliti  masalah  sejenis,  penelitian  ini  
diharapkan  mampu  menjadi  bahan  referensi  untuk  penelitian-penelitian  
berikutnya  yang  sama  dan  dapat  memperbaiki  dan  menyempurnakan  
kelemahan  dalam  penelitian  ini. 
c. Bagi  instansi  penelitian  ini  diharapkan  dapat  memberikan  informasi  
kepada  para  pelaku  industri  kecil  dan  menengah  di  Desa  Trangsan  
Kecamatan  Gatak  Kabupaten  Sukoharjo  yang  diharapkan  dapat  berguna  
untuk  menentukan  strategi  dalam  mengembangkan  dan  meningkatkan  
usahanya. 
 
1.7.  Jadwal  Penelitian 
Terlampir 
 
1.8.  Sistematika  Penulisan 
BAB  I 
Merupakan  bab  pendahuluan  yang  menjadi  pengantar  menjelaskan  mengapa  
penelitian  ini  menarik  untuk  diteliti,  apa  yang  diteliti  dan  untuk  apa  





masalah,  batasan  masalah,  rumusan  masalah,  tujuan  penelitian,  manfaat  
penelitian  dan  jadwal  penelitian  serta  sistematika  penulisan. 
BAB  II 
Merupakan  bab  landasan  teori  yang  menguraikan  tentang  kajian  teori  yang  
berisi  tentang  teori-teori  sumber  terbentuknya  hipotesis  juga  acuan  untuk  
melakukan  penelitian.  Bab  ini  akan  mengemukakan  tentang  kajian  teori,  
hasil  penelitian  yang  relevan,  kerangka  berpikir  dan  hipotesis. 
BAB  III 
Merupakan  bab  metode  penelitian  yang  menjelaskan  metode  serta  variabel  
yang  digunakan  dalam  penelitian.  Dalam  bab  ini  akan  dikemukakan  tentang  
waktu  dan  wilayah  penelitian,  jenis  penelitian,  penentu  populasi,  sampel  dan  
teknik  pengambilan  sampel,  data  dan  sumber  data,  teknik  pengumpulan  data,  
variabel  penelitian,  definisi  operasional  serta  teknik  analisis  data. 
BAB  IV 
Merupakan  bab analisis  data  dan pembahasan  yang  menguraikan  gambaran  
umum  penelitian,  pengujian  dan  hasil  analisis  data  dan  pembahasan  hasil  
analisi  data  (pembuktian  hipotesis)  yang  menguraikan  tentang  cara  
memecahkan  masalah  yang  diteliti. 
BAB  V 
Merupakan  bab  penutup  yang  menjelaskan  tentang  kesimpulan  hasil  
penelitian,  keterbatasan  penelitian  dan  saran  yang  berkaitan  dengan  
penelitian  ini  untuk  ditujukan  kepada  berbagai  pihak  sehingga  berguna  








2.1.    Kinerja  Pemasaran 
2.1.1. Pengertian  Kinerja  Pemasaran 
Menurut  Sampurno  (2010:  248)  mengatakan  kinerja  pemasaran  
adalah  akumulasi  hasil  akhir  dari  seluruh  aktivitas  dan  proses  kerja  dari  
perusahaan  atau  suatu  tampilan  keadaan  secara  utuh  atas  perusahaan  selama  
periode  waktu  tertentu,  yang  merupakan  hasil  atau  prestasi  yang  dipengaruhi  
oleh  kegiatan  operasional  perusahaan  dalam  memanfaatkan  sumber-sumber  
daya  yang  dimiliki. 
Kinerja  pemasaran  merupakan  ukuran  prestasi  yang  diperoleh  dari  
aktifitas  proses  pemasaran  secara  menyeluruh  dari  sebuah  perusahaan  atau  
organisasi.  Kinerja  pemasaran  juga  dipandang  sebagai  sebuah  konsep  yang  
digunakan  untuk  mengukur  sampai  sejauh  mana  prestasi  pasar  yang  telah  
dicapai  oleh  suatu  produk  yang  dihasilkan  perusahaan  (Permadi,  2000  dalam  
Pramono  dan  Waridin:  2006). 
Menurut  Permadi  (2011:  45)  kinerja  pemasaran  merupakan  konsep  
untuk  mengukur  prestasi  pemasaran  suatu  produk.  Kualitas  kinerja  
pemasaran  yang  ditunjang  oleh  pemahaman  terhadap  konsumen  dan  
keunggulan  produk  baru  merupakan  faktor-faktor  yang  dapat  meningkatkan  
kesuksesan  produk  baru  yang  berhubungan  dengan  penciptaan  superior  value  
bagi  konsumen.  Terciptanya  superior  value  bagi  konsumen  merupakan  batu  





Kinerja  pemasaran  merupakan  bagian  dari  kinerja  organisasi.  Kinerja  
organisasi  terdiri  dari  kinerja  pemasaran,  kinerja  keuangan,  dan  kinerja  
sumber  daya  manusia.  Strategi  perusahaan  selalu  diarahkan  untuk  
menghasilkan  kinerja  pemasaran  yaitu  volume  penjualan,  market  share,  dan  
pertumbuhan  penjualan  dan  kinerja  pemasaran  sebagai  usaha  pengukuran  
tingkat  kinerja  meliputi  omzet  penjualan,  jumlah  pembeli,  keuntungan  dan  
pertumbuhan  penjualan  (Ferdinand:  2006). 
 
2.1.2  Manfaat  Kinerja  Pemasaran 
Sampurno  (2010:  250)  mengatakan  pengukuran  kinerja  pemasaran  
mempunyai  manfaat  sebagai  berikut: 
1. Meningkatkan  kemampuan  untuk  kepuasan  customer. 
2. Dampak  terhadap  reputasi  perusahaan. 
3. Pengetahuan  dan  kemampuan  organisasi. 
Kinerja  pemasaran  yang  dicapai  dapat dilakukan  atas  dasar  tujuan  
organisasi  secara  intern  meliputi  penjualan,  pangsa  pasar,  keuntungan,  
efisiensi,  pelayanan  pelanggan,  inovasi,  tanggung  jawab  sosial-masyarakat,  
kepuasan  pelanggan  dan  pengembangan  organisasi  (Feandy  Tjiptono  &  
Gregorius  Chandra:  2009). 
 
2.1.3.  Faktor-Faktor  yang  Mempengaruhi  Kinerja  Pemasaran 
Kinerja  pemasaran  dapat  diukur  dengan  menggunakan  berbagai  
kriteria  pengukuran  sekaligus.  Jika menggunakan  penggukuran  dengan  kriteria  





komperhensif  tentang  bagaimana  kinerja  suatu  perusahaan  itu  sesengguhnya  
(Prasetya,  2002:  227). 
Menurut  Voss  dan  Voss  (2000)  kinerja  pemasaran  dapat diukur  
menggunakan  tiga  indikator,  yaitu: 
1. Volume  penjualan  adalah  volume  atau  jumlah  penjualan  produk  yang  
berhasil  dicapai  oleh  perusahaan. 
2. Pangsa  pasar  adalah  bagian  pasar  yang  dikuasai  oleh  suatu  perusahaan  
dan  seluruh  potensi  jual. 
3. Pertumbuhan  pelanggan  adalah  tingkat  pertumbuhan  pelanggan  yang  
berhasil  dicapai  oleh  perusahaan. 
Ferdinand  (2000)  menyatakan  bahwa  kinerja  pemasaran  yang  baik  
dinyatakan  dalam  tiga  besaran  utama,  yaitu: 
1. Nilai  penjualan  adalah  seberapa  besar  pelanggan  memandang  manfaat  dari  
suatu  produk  yang  dibeli. 
2. Pertumbuhan  penjualan  adalah  tingkat  pertumbuhan  produk  yang  berhasil 
terjual. 
3. Pertumbuhan  keuntungan  adalah  banyaknya  laba  yang  dapat  dicapai  oleh  
perusahaan  dalam  penjualan  produknya. 
Dalam  penelitian  ini,  untuk  variabel  kinerja  pemasaran  akan  
digunakan  tiga  indikator  menurut  Voss  dan  Voss  (2000)  yaitu:  volume  









2.2.    Orientasi  Pasar 
2.2.1. Pengertian  Orientasi  Pasar 
Orientasi  pasar  merupakan  budaya  bisnis  dimana  perusahaan  
mempunyai  komitmen  untuk  terus  berkreasi  dalam  menciptakan  nilai  unggul  
bagi  pelanggan.  Narver  dan  Slater  (1990, p.21)  mendefinisikan  orientasi  
pasar  sebagai  budaya  organisasi  yang  paling  efektif  dalam  menciptakan  
perilaku  penting  untuk  penciptaan  nilai  unggul  bagi  pembeli  serta  kinerja  
dalam  bisnis. 
Uncles  (2000,  p.1)  mengartikan  orientasi  pasar  sebagai  suatu  proses  
dan  aktivitas  yang  berhubungan  dengan  penciptaan  dan  pemuasan  pelanggan  
dengan  cara  terus  menilai  kebutuhan  dan  keingginan  pelanggan.  Penerapan  
orientasi  pasar  akan  membawa  peningkatan  kinerja  pemasaran  bagi  
perusahaan  tersebut.  Pemahaman  ini  meliputi  pemahaman  seluruh  rantai  nilai  
pembeli,  baik  pada  saat  sekarang  maupun  pada  saat  perkembangannya  
dimasa  yang  akan  datang.   
Adi  Sismanto  (2006)   orientasi  pasar  merupakan  sebuah  filosofi  
bisnis  dan  proses  perilaku  pengelola  bisnis.  Orientasi  pasar  sebagai  filosofi,  
karena  dipandang  sebagai  pola  nilai-nilai  dan  kepercayaan  yang  membantu  
individu  memahami  fungsi  perusahaan  berdasarkan  norma-norma  tertentu.  
Oleh  karena  itu  filosofi  bisnis  lebih  menunjukkan  pada  serangkaian  tata  
nilai  dan  kepercayaan,  sikap  dan  budaya  perusahaan,  maka  untuk  
memberikan  kontribusi  pada  tataran  operasional  berupa  serangkaian  aktivitas-





Orientasi  pelangan  dan  orientasi  pesaing  termasuk  semua aktivitasnya  
dilibatkan  dalam  memperoleh  informasi  tentang  pembeli  dan  pesaing  pada  
pasar  yang  dituju  dan  menyebarkan  melalui  bisnis,  sedangkan koordinasi  
interfungsional  didasarkan  pada  informasi  pelanggan  serta  pesaing dan  terdiri  
dari  usaha  bisnis  yang  terkoordinasi. 
Perusahaan  yang  berorientasi  pesaing  sering  dilihat  sebagai  
perusahaan  yang  mempunyai  strategi  dan  memahami  bagaimana  cara  
memperoleh  dan  membagikan  informasi  mengenai  pesaing,  bagaimana  
merespon  tindakan  pesaing  dan  juga  bagaimana  manajemen  puncak  
menanggapi  strategi  pesaing  (Jaworski  dan  Kohli:  2000). 
Orientasi  pada  pesaing  dapat  dimisalkan  bahwa  tenaga  penjualan  
akan  berupaya  untuk  menggumpulkan  informasi  mengenai  pesaing  dan  
membagi  informasi  itu  kepada  fungsi-fungsi  lain  dalam  perusahaan  misalnya  
kepada  devisi  riset  dan  pengembangan  produk  atau  mendiskusikan  dengan  
pimpinan  perusahaan  bagaimana  kekuatan  pesaing  dan  strategi-strategi  yang  
dikembangkan  (Ferdinand:  2000). 
Koordinasi  interfungsional  didasarkan  pada  informasi  pelanggan  dan  
pesaing  serta  terdiri  dari  upaya  penyelarasan  bisnis, secara  tipikal  melibatkan  
lebih dari  departemen  pemasaran,  untuk  menciptakan  nilai unggul  bagi  
pelanggan.  Koordinasi  interfungsional  dapat  mempertinggi  komunikasi  dan  
pertukaran  antara  semua  fungsi  organisasai yang  memperhatikan  pelanggan  





Martin (2004) mengemukakkan bahwa dalam perusahaan yang 
menjalankan  orientasi  pasar  akan  berupaya  mengembangkan  sistem 
manajemen  kinerja  dalam  mengelola  informasi  pasar  yang  akan  membangun 
komitmen  pada  seluruh  bagian  perusahaan  dalam  melayani  pembeli. 
Studi  Raduwan,  Yuslina  Yusoff,  Rosli  Mahmoed  (2012)  orientasi  
pasar  adalah  budaya  perusahaan  yang  paling  efektif  dan  efisien  menciptakan  
perilaku  yang  diperlukan  untuk  penciptaan  nilai  superior  bagi  pelanggan,  
menciptakan  kinerja  pemasaran  unggul  secara  terus  menerus  dalam  bisnis. 
 
2.2.3.  Konsep  Orientasi  Pasar 
Stanton  (2012)  menyatakan  pandangannya  bahwa  strategi  pemasaran  
yang  berorientasi  pada  pasar  harus  mengacu  pada  tiga  konsep: 
1. Berorientasi  ke  konsumen 
2. Berusahaa  keras  untuk  memiliki  volume  penjualan  yang  dapat  
menghasilkan  laba 
3. Mengkoordinasikan  semua  kegiatan  pemasaran 
Lamb  et  al.  (2001)  juga  mengemukakan  bahwa  orientasi  pasar  
sebagai  suatu  konsep  pemasaran  meliputi  tiga  hal: 
1. Fokus  pada  kemauan  konsumen  dan  keinginan  konsumen,  sehingga  
perusahaan  dapat  membedakan  produknya  dengan  produk  yang  ditawarkan  
oleh  pesaing. 
2. Mengintegrasikan  seluruh  aktivitas  perusahaan  termasuk  didalamnya  





3. Pencapaian  tujuan  jangka  panjang  perusahaan  dengan  memuaskan  
kebutuhan  dan  keinginan  konsumen  secara  hukum,  serta  bertanggung  
jawab  atas  semua  kebijakan  tentang  konsumennya. 
Jaworski  dan  Kohil  (1997)  mengemukakan  bahwa  konsep  orientasi  
pasar  pada  dasarnya  meliputi  tiga  elemen,  yaitu: 
1. Intelejen  pasar  untuk  menghasilkan  berbagai  macam  informasi  pasar  yang  
sesuai. 
2. Diseminasi  informasi  diarahkan  kepada  seluruh  bagian  dalam  perusahaan  
untuk  memperoleh  sinergi  strategi 
3. Respon  atas  intelejen  pasar  yang  datang  dari  semua  bagian  dalam  bentuk  
strategi  pemasaran  yang  sesuai  dengan  lingkungan  pasar  yang  ada. 
Pemikiran  ini  tidak  hanya  untuk  memahami  secara  mendalam  
mengenai  pelanggan,  tetapi  juga  memahami  secara  mendalam  mengenai  
pesaingnya. 
 
2.2.4.  Manfaat  Orientasi  Pasar 
Menurut  Ali  Hasan  (2012)  suatu  usaha  yang  berorientasi  pasar  
memiliki  berbagai  manfaat  yaitu  sebagai  berikut: 
1. Dapat  membantu  perusahaan  dalam  memproduksi  produk  atau  jasa  yang  
sesuai  dengan  yang  dipersepsikan  oleh  pelanggan. 
2. Membantu  memproduksi  secara  lebih  efisien  dibandingkan  para  pesaing. 






4. Dapat  mengarahkan  perusahaan  pada  competitive  advantage  yang  dapat  
dipertahankan  dengan  melakukan  adaptasi  orientasi  pasar,  adaptasi  dengan  
perubahan  dan  peningkatan  efektinitas  sejalan  dengan  waktu  serta  
pengetahuan  prosedural. 
 
2.2.5.  Tuntutan  Orientasi  Pasar 
Ali  Hasan  (2013: 12)  menjelaskan  bahwa  orientasi  pasar  adalah  
fokus  perencanaan  strategi  sebuah  unit  bisnis  yang  harus  memenuhi  
beberapa  tuntutan  yaitu  sebagai  berikut: 
1. Semua  fungsi  yang  ada  dalam  perusahaan  mampu  menyerap  semua  
informasi  penting  yang  mempengaruhi  pembelian. 
2. Keputusan  pembuatan  strategi  dilakukan  secara  interfungsional  dan  
interdivisional. 
3. Divisi  dan  fungsi  melakukan  koordinasi  yang  baik  dan  memiliki  sense  of  
commitment  dalam  melaksanakan  kegiatan  pemasaran. 
 
2.2.6.  Faktor-Faktor  yang  Mempengaruhi  Orientasi  Pasar 
Menurut  Narver  dan  Slater  dalam  Anjas  (2007)  bahwa  orientasi  
pasar  terdiri  dari  tiga  indikator,  yaitu: 
1. Orientasi  pelanggan  adalah  kemampuan  perusahaan  untuk  memahami  para  
pelanggannya. 






3. Informasi  pasar  adalah  kemampuan  perusahaan  dalam  menyediakan  
informasi  mengenai  produk  yang  dihasilkan. 
Sedangkan  menurut  Esteban  et  al  dalam  Nur  dkk  (2004:51)  
menyatakan  orientasi  pasar  terbagi  dalam  tiga  dimensi,  yaitu: 
1. Orientasi  pelanggan  adalah  pemahaman  yang  memadai  tentang  target  beli  
pelanggan  dengan  tujuan  agar  dapat  menciptakan  niali  unggul  bagi  
pembeli  secara  terus  menerus. 
2. Pembagian  informasi  pasar  adalah  seberapa  baik  perusahaan  dapat  
memberikan  informasi  mengenai  detail  produk  yang  dijual. 
3. Koordinasi  antar  fungsi  adalah  informasi  pelanggan  dan  pesaing  yang  
terdiri  dari  usaha  bisnis  yang  terkoordinasi.   
Dalam  penelitian  ini,  untuk  variabel  orientasi  pasar  akan  digunakan  
tiga  indikator  menurut  Narver  dan  Slater  dalam  Anjas  (2000)  yaitu:  
orientasi  pelanggan,  orientasi  pesaing  dan  informasi  pasar. 
 
2.3.   Inovasi  Produk 
2.3.1.Pengertian  Inovasi  Produk 
Alasan   sosial  dan  ekonomi  keberadaan  sebuah  perusahaan  ialah  
kemampuannya  untuk  memenuhi  kebutuhan  pelanggan  dalam  mencari  laba.  
Perencanaan  dan  pengembangan  produk  baru  yang  sesuai  akan  berdampak  
baik  pada  kinerja  pemasaran  yang  dicapai  perusahaan  tersebut. 
Freeman  (2004)  menganggap  inovasi  sebagai  upaya  dari  perusahaan  
melalui  penggunaan  teknologi  dan  informasi  untuk  mengembangkan,  





kata  lain  inovasi  adalah  modifikasi  atau  penemuan  ide  untuk  perbaikan  
secara  terus-menerus  serta  pengembangan  untuk  memenuhi  kebutuhan  
pelanggan. 
Pervaiz  K.  Ahmed  dan  Charles  D.  Shepherd  (2010)  inovasi  adalah  
proses  mewujudkan  ide  baru,  yang  berbeda  dengan  yang  dahulu  dengan  
cara  memproduksi  atau  dengan  membuatnya  menjadi  nyata,  dimana  inovasi  
merupakan  generasi  evaluasi,  konsep  baru  dan  implementasi  dengan  
penggunaan  metode  baru  dan  berbeda  serta  teknologi  untuk  meningkatkan  
kualitas  biaya  atau  lebih  rendah,  untuk  memenuhi  atau  melampaui  target  
perusahaan. 
Menurut  UU  No.  18  tahun  2002  inovasi  adalah  kegiatan  penelitian,  
pengembangan  dan  perekayasaan  yang  bertujuan  mengembangkan  penerapan  
praktis  nilai  dan  konteks  ilmu  pengetahuan  yang  baru,  atau  cara  baru  untuk  
menerapkan  ilmu  pengetahuan  dan  teknologi  yang  telah  ada  ke  dalam  
produk  atau  proses  produksi. 
Secara  umum  inovasi  berarti  suatu  ide,  produk,  informasi  teknologi,  
kelembagaan,  perilaku,  nilai-nilai   dan  praktik-praktik  baru  yang  belum  
banyak  diketahui,  diterima  dan  digunakan  atau  diterapkan  oleh  sebagian  
besar  warga  masyarakat  dalam  suatu  lokalitas  tertentu,  yang  dapat  
digunakan  untuk  mendorong  terjadinya  perubahan-perubahan  di segala  aspek  
kehidupan  masyarakat  demi  terwujudnya  perbaikan  mutu  setiap  individu  dan  






2.3.2.  Karakteristik  Inovasi  Produk 
Cepat  atau  lambat  penerimaan  inovasi  oleh  masyarakat  sangat  
tergantung  pada  karakteristik  inovasi  itu  sendiri.  Menurut  Everett  M.  Rogers  
(2013)  karakteristik  inovasi  adalah  sebagai  berikut: 
1. Keunggulan  relatif  (relative  advantage)   
Sejauh  mana  inovasi  dianggap  mengguntungkan  bagi  penerimanya.  
Tingkat  keuntungan  atau  kemanfaatan  suatu  inovasi  dapat  di  ukur  
berdasarkan  nilai  ekonominya,  atau  dari  faktor  sosial,  kesenangan,  kepuasan  
atau  karena  mempunyai  komponen  yang  sangat  penting.  Semakin  
menguntungkan  bagi  penerima  semakin  cepat  tersebarnya  inovasi. 
2. Kompatibilitas  (compatibility)   
Tingkat  kesesuaian  inovasi  dengan  nilai,  pengalaman  lalu  dan  
kebutuhan  dari  penerima.  Inovasi  yang  tidak  sesuai  dengan  nilai  atau  norma  
yang  diyakini  oleh  penerima  tidak  akan  diterima  secepat   inovasi  yang  
sesuai  dengan  norma  dimasyarakat. 
3. Kerumitan  (complexity)   
Tingkat  kesukaran  untuk  memahami  dan  menggunakan  inovasi  bagi  
penerima.  Suatu  inovasi  yang  mudah  dimengerti  dan  mudah  digunakan  oleh  
penerima  akan  cepat  tersebar,  sedangkan  inovasi  yang  sukar  digunakan  oleh  
penerima  akan  lambat  proses  penyebarannya. 
4. Kemampuan  diujicobakan  (triability)   
Suatu  inovasi  dapat  dicoba  atau  tidaknya  suatu  inovasi  oleh  penerima.  
Jadi  agar  dapat  dengan  cepat  di  adopsi,  suatu  inovasi  harus  mampu  





5. Kemampuan  untuk  diamati  (observability)   
Mudah  atau  tidaknya  pengamatan  suatu  hasil  inovasi.  Suatu  inovasi  
yang  hasilnya  mudah  diamati  akan  makin  cepat  diterima  oleh  masyarakat  
dan  sebaliknya  bila  sukar  diamati  hasilnya  akan  lama  diterima  oleh  
masyarakat. 
 
2.3.3.  Konsep  Inovasi  Produk 
Menurut  Wahyono  (2003)  mengajukan  dua  konsep  inovasi  yaitu  
sebagai  berikut: 
1. Keinovatifan  adalah  pikiran  tentang  keterbukaan  untuk  gagasan  baru  
sebagai  sebuah  kultur  perusahaan. 
2. Kapasitas  untuk  berinovasi  adalah  kemampuan  perusahaan  untuk  
menggunakan  atau  menerapkan  gagasan,  proses,  atau  produk  baru  secara  
berhasil. 
 
2.3.4.  Ciri-Ciri  Inovasi  Produk 
Menurut  Stephen  Robbins  (2010),  inovasi  memiliki  ciri-ciri  sebagai  
berikut: 
1. Memiliki  kekhasan/khusus  artinya  suatu  inovasi  memiliki  ciri  yang  khas  
dalam  arti  ide,  program,  tatanan,  sistem,  termasuk  kemungkinan  hasil  
yang  diharapkan. 
2. Memiliki  ciri  atau  unsur  kebaruan,  dalam  arti  suatu  inovasi  harus  
memiliki  karakteristik  sebagai  sebuah  karya  dan  buah  pemikiran  yang  





3. Program  inovasi  dilaksanakan  melalui  program  yang  terencana,  dalam  arti  
bahwa  suatu  inovasi  dilakukan  melalui  suatu  proses  yang  tidak  tergesa-
gesa,  namun  keinovasian  dipersiapkan  secara  matang  dengan  program  
yang  jelas  dan  direncanakan  terlebih  dahulu. 
4. Inovasi  yang  digulirkan  memiliki  tujuan,  program  inovasi  yang  dilakukan  
harus  memiliki  arah  yang  ingin  dicapai,  termasuk  arah  dan  strategi  untuk  
mencapai  tujuan  tersebut. 
 
2.3.5.  Proses  Inovasi 
Menurut  Buchari  Alma  (2010),  proses  inovasi  merupakan  faktor  
personal  yang  mendorong  inovasi  itu  sendiri,  seperti:   
1. Keinginan  berprestasi 
2. Adanya  sifat  penasaran 
3. Keinginan  menanggung  resiko 
Sedangkan  menurut  Eddy  Soeryanto  Soegoto  (2014)  proses  inovasi  
adalah  kemampuan  dalam  menambahkan  nilai  guna/manfaat  terhadap  suatu  
produk  dan  menjaga  mutu  produk  dengan  memperhatikan  market  oriented  
atau  apa  yang  sedang  laku  dipasaran. 
 
2.3.6.  Kategori  Inovasi  Produk 
Lukas  dan  Ferrel  (2000)  dalam  Wahyono  (2003,p.30)  
menggolongkan  inovasi  produk  ke  dalam  tiga  kategori,  yaitu: 
1. Tambahan-tambahan  lini  adalah  produk-produk  yang  masih  dikenal  





2. Produk-produk  yang  sama,  artinya  produk  tersebut  dianggap  baru  bagi  
organisasi,  tetapi  dikenal  oleh  pasar  yaitu  peniruan  dari  produk-produk  
pesaing. 
3. Produk-produk  yang  baru  bagi  pasar,  artinya  produk  dianggap  baru  baik  
oleh  organisasi  bisnis  dan  pasar. 
 
2.3.7.  Faktor-Faktor  yang  Mempengaruhi  Inovasi  Produk 
Dalam  penelitian  ini,  untuk  mengukur  variabel  inovasi  produk  akan  
digunakan  tiga  indikator  menurut  Freeman  (2004)  yaitu:   
1. Kultur  inovasi  adalah  budaya  organisasi  yang  ada  dalam  perusahaan  
untuk  selalu  menciptakan  produk-produk  baru. 
2. Inovasi  teknis  adalah  inovasi  pada  proses  perusahaan  dalam  menghasilkan  
produk  baru. 
3. Inovasi  layanan  adalah  proses  yang  diberikan  perusahaan  dalam  melayani  
konsumen  atau  pelanggannya. 
 
2.4. Penelitian  Terdahulu 
Beberapa  penelitian  terdahulu  akan  diuraikan  secara  ringkas  karena  
penelitian  ini  mengacu  pada  beberapa  penelitian  sebelumya.  Meskipun  ruang  
lingkup  hampir  sama,  tetapi  karena  beberapa  variabel,  objek,  periode  waktu  
yang  digunakan  dan  penentuan  sampel  berbeda  maka  terdapat  banyak  hal  






Sukma  Bakti  dan  Harniza  Harun  (2011)  melakukan  penelitian  
dengan  judul  pengaruh  orientasi  pasar  dan  nilai  pelanggan  terhadap  kinerja  
pemasaran  maskapai  penerbangan  Lion  Air.  Populasi  dalam  penelitian  ini  
adalah  100  penumpang  pesawat  rute  Jakarta-Jambi.  Metode  analisis  yang  
digunakan  adalah  analisis  regresi  berganda.  Hasil  penelitian  menunjukkan  
ada  pengaruh  positif  dan  signifikan  antara  orientasi  pasar  terhadap  kinerja  
pemasaran,  nilai  pelanggan  terhadap  kinerja  pemasaran  dan  secara  simultan  
orientasi  pasar  dan  nilai  pelanggan  berpengaruh  terhadap  kinerja  pemasaran. 
Aulia  Arief  Nasution  (2014)  melakukan  penelitian  dengan  judul  
analisis  kinerja  pemasaran  PT.  ALFA  SCORPII  Medan.  Sampel  dalam  
penelitian  ini  adalah  50  karyawan  PT.  ALFA  SCORPII  Medan.  Metode  
analisis  yang  digunakan  adalah  analisis  regresi  linear  berganda.  Hasil  
penelitian  menunjukkan  bahwa  ada  pengaruh  positif  dan  signifikan  antara  
orientasi  pasar  terhadap  kinerja  pemasaran,  kelengkapan  produk  terhadap  
kinerja  pemasaran,  efektifitas  kinerja  pemasaran  terhadap  kinerja  pemasaran. 
Gendut  Sukarno  (2009)  melakukan  penelitian  dengan  judul  
meningkatkan  kinerja  pemasaran  UMKM  melalui  peran  lingkungan,  inovasi  
produk  dan  kreatifitas  strategi  pemasaran.  Sampel  dalam  penelitian  ini  
adalah  100  pengrajin  tas  dan  koper  di  Kendensari,  Tanggulangin,  Sidoarjo.  
Metode  analisis  yang  digunakan  adalah  Structural  Equation  Modelling  
(SEM).  Hasil  penelitian  menunjukkan  tidak  ada  pengaruh  positif  dan  
signifikan  antara  lingkungan  terhadap  inovasi  produk,  ada  pengaruh  positif  





Kreativitas  strategi  pemasaran  tidak  berpengaruh  positif  dan  signifikan  
terhadap  kinerja  pemasaran,  inovasi  produk  berpengaruh  positif  dan  
signifikan  terhadap  kinerja  pemasaran. 
 
2.5. Kerangka Pemikiran 
Kerangka  berpikir  digunakan  sebagai  acuan  agar  peneliti  memiliki  
arah  penelitian  yang  sesuai  dengan  tujuan  penelitian.  Kerangka  berpikir  
penelitian  ini  adalah  sebagai  berikut: 
Gambar 2.1. 







Sumber:  Diadopsi dari Sukma Bakti dan Harniza Harun (2011) dengan 
berbagai perubahan 
 
2.6.  Hipotesis 
Menurut  Sugiyono  (2008:  93)  hipotesis  merupakan  jawaban  
sementara  terhadap  rumusan  masalah.  Karena  sifatnya  masih  sementara  
maka  perlu  dibuktikan  kebenarannya  melalui  data  empirik  yang  terkumpul.  
Dengan  menguji  hipotesis  dan  menegaskan  perkiraan  hubungan,  diharapkan  
bahwa  solusi  dapat  ditemukan  untuk  mengatasi  masalah  yang  dihadapi.  












sebelummnya  serta  kerangka  pemikiran  teoritis,  maka  disusun  hipotesis  
penelitian  sebagai  berikut: 
Penelitian  yang  dilakukan  oleh  Sukma  Bakti  dan  Harniza  Harun  
(2011)  mengatakan  bahwa  ada  pengaruh  positif  dan  signifikan  antara  
orientasi  pasar  terhadap  kinerja  pemasaran.  Dari  hasil  penelitian  Sukma  
Bakti  dan  Harniza  Harun,  maka  disusun  hipotesis  sebagai  berikut: 
H1  :  Orientasi  pasar  berpengaruh  positif  dan  signifikan  terhadap  kinerja  
pemasaran  pada  industri   rotan  kecil  dan  menengah  di  Desa  Trangsan  
Kecamatan  Gatak  Kabupaten  Sukoharjo. 
Penelitian  yang  dilakukan  oleh  Gendut  Sukarno  (2009)  mengatakan  
bahwa  ada  pengaruh  positif  dan  signifikan  antara  inovasi  produk  terhadap  
kinerja  pemasaran.  Dari  hasil  penelitian  Gendut  Sukarno,  maka  disusun  
hipotesis  sebagai  berikut: 
H2  :  Inovasi  produk  berpengaruh  positif  dan  signifikan  terhadap  kinerja  
pemasaran  pada  industri   rotan  kecil  dan  menengah  di  Desa  Trangsan  









3.1.  Waktu  dan  Wilayah  Penelitian 
Waktu   ini   meliputi   kegiatan   persiapan   sampai  penyusunan  
laporan  penelitian  mulai  bulan  April  sampai  Oktober  2016.  Wilayah  
penelitian  ini  adalah  di  Desa  Trangsan  Kecamatan  Gatak  Kabupaten  
Sukoharjo. 
 
3.2.  Jenis  Penelitian 
Jenis  penelitian  yang  digunakan  adalah  penelitian  kuantitatif.  
Penelitian  kuantitatif  adalah  metode  penelitian  yang  berlandaskan  pada  
filsafat  positivism,  digunakan  untuk  meneliti  pada  populasi  atau  sampel  
tertentu  dengan  tujuan  untuk  menguji  hipotesis  yang  telah  ditetapkan.  
Disebut  kuantitatif   karena  data  penelitian  berhubungan  dengan  angka-angka  
dan  analisis  menggunakan  statistik  (Sugiyono,  2010:  13).  Penelitian  ini  
dimaksudkan  untuk  mengetahui  pengaruh  orientasi  pasar  dan  inovasi  produk  
terhadap  kinerja  pemasaran. 
 
3.3.   Populasi,  Sampel  dan  Teknik  Pengumpulan  Sampel 
3.3.1.Populasi 
Populasi  menurut  Sugiyono  (2011:  80)  adalah  wilayah  generalisasi  
yang  terdiri  atas  obyek/subyek  yang  mempunyai  kualitas  dan  karakteristik  
tertentu  yang  ditetapkan  oleh  peneliti  untuk  dipelajari  dan  kemudian  ditarik  





kecil  dan  menengah  di  Desa  Trangsan  Kecamatan  Gatak  Kabupaten  
Sukoharjo  yang  berjumlah  73. 
 
3.3.2.Sampel 
Sampel  adalah  sebagian  dari  populasi  yang  diambil  sebagai  sumber  
data  dan  dapat  mewakili  seluruh  populasi.  Sampel  menurut  Sugiyono  (2011:  
118)  adalah  bagian  atau  jumlah  dan  karakteristik  yang  dimiliki  oleh  
populasi  tersebut.  Untuk  menentukan  jumlah  sampel  dalam  penelitian  ini  
menggunakan  rumus  dari  Slovin,  yakni: 
n  =   N 
   1 +  (N  x  e
2
) 
n  =  73 
   1  +  73  (0,1)
2 
n  =    73 
  1,73 
n  =  42 
 
Keterangan: 
n   =  Ukuran  Sampel 
N  =  Populasi 
e = Prosentase  kelonggaran  ketidak  terikatan  karena  kesalahan  
pengambilan  sampel  yang  masih  diinginkan  (0,1). 
Berdasarkan  perhitungan  tersebut,  maka  ukuran  sampel  yang  diambil  
dalam  penelitian  ini  adalah  42  pemilik  industri  rotan  di  Desa  Trangsan  






3.3.3. Teknik  Sampel 
Teknik  sampling  adalah  teknik  pengambilan  sampel  yang  digunakan  
untuk  menentukan  sampel  dalam  penelitian  (Sugiyono,  2010:  116).  Teknik  
pengambilan  sampel  dalam  penelitian  ini  adalah  dengan  menggunakan  
probability  sampling  yaitu  dengan  simple  random  sampling  yang  merupakan  
pengambilan  sampel  secara  acak  tanpa  memperhatikan  strata  yang  ada  
dalam  populasi.  Kriteria  sampel  penelitian  ini  adalah  pemilik  industri  rotan  
di  kecil  dan  menengah  di  Desa  Trangsan  Kecamatan  Gatak  Kabupaten  
Sukoharjo. 
 
3.4.  Data  dan  Sumber   Data 
Sumber  data  penelitian  ada  dua  macam  yaitu  data  primer  dan  data  
sekunder.  Adapun   mengenai  penjelasan  kedua  data  tersebut  adalah  sebagai  
berikut: 
1. Data  Primer 
Data  primer  adalah  data  yang  diperoleh  secara  langsung  dari  obyek  
penelitian  Sugiyono  (2006).  Data  primer  dalam  penelitian  ini  diperoleh  
melalui  kuesioner  peneliti  yang  diberikan  kepada  pemilik  industri  rotan  kecil  
dan  menengah  di  Desa  Trangsan  Kecamatan  Gatak  Kabupaten  Sukoharjo. 
2. Data  Sekunder 
Data  sekunder  yaitu  data  yang  dikumpulkan  oleh  orang  atau  
lembaga  lainnya  (Purwanto,  2007:  195).  Data  sekunder  dalam  penelitian  ini  





diperoleh  dari  majalah,  internet  dan  berbagai  literatur  yang  relevan  dengan  
penelitian  ini. 
 
3.5.  Teknik  Pengumpulan  Data 
Teknik  pengumpulan  data  adalah  cara  yang  digunakan  untuk  
mengumpulkan  data  yang  di  perlukan  dalam  penelitian  (Sugiyono,  2013).  
Metode  pengumpulan  data  dalam  penelitian  ini  adalah: 
1. Kuesioner  (angket) 
Metode  angket  merupakan  teknik  pengumpulan  data  yang  dilakukan  
dengan  cara  memberi  seperangkat  pertanyaan  atau  pernyataan  tertulis  kepada  
responden  untuk  dijawab  (Sugiyono,  2013:  199).   
2. Wawancara 
Wawancara  adalah  sebuah  proses  memperoleh  keterangan  untuk  
tujuan  penelitian  dengan  cara  tanya  jawab  sambil  bertatap  muka  dengan  
responden  atau  yang  diwawancarai  (Bungin,  2005:  136).  Metode  
pengumpulan  data  dengan  wawancara  ini  dilakukan  dengan  para  pemilik 
industri  rotan  kecil  dan  menengah  di  Desa  Trangsan  Kecamatan  Gatak  
Kabupaten  Sukoharjo.  Wawancara  dilakukan  pada  bulan  Oktober  2016. 
3. Studi  Pustaka 
Mempelajari  literatur-literatur  yang  terdahulu  mengenai  penelitian  ini  
dan  menjadikannya  sebagai  sumber  rujukan  atau  pustaka. 
 
3.6.  Variabel  Penelitian 
Menurut  Sugiyono  (2010:  2-3)  variabel  penelitian  adalah suatu  





mempunyai  variasi  tertentu  yang  ditetapkan  oleh  peneliti  untuk  dipelajari  
dan  kemudian  ditarik  kesimpulannya.  Dalam  penelitian  ini  menggunakan  dua  
variabel  yaitu: 
1. Variabel  bebas  (Independen  Variabel) 
Variabel  bebas,  yang  artinya  variabel  yang  mempengaruhi  atau  yang  
menjadi  sebab  perubahannya  atau  timbulnya  variabel  terikat  (Sugiyono,  
2010:4).  Dalam  penelitian  ini  yang  bertindak  sebagai  variabel  independen  
adalah  Orientasi  Pasar  (X1)  dan  Inovasi  Produk  (X2). 
2.  Variabel  terikat  (Dependen  Variabel) 
Variabel  terikat,  yang  berarti  variabel  yang  dipengaruhi  atau  yang  
menjadi  akibat   karena  adanya  variabel  bebas  (Sugiyono,  2010:  4).  Maka  
dalam  penelitian  ini  yang  bertindak  sebagai  variabel  dependen  adalah  
Kinerja  Pemasaran  (Y). 
 
3.7.  Definisi  Operasional 
Definisi  operasional  merupakan  suatu  cara  untuk  memberikan  
pemahaman  yang  sama  tentang  pengertian  variabel  diukur  untuk  menentukan  
variabel  penelitian  yang  digunakan  dalam  analisis  data. 
1. Orientasi  Pasar 
Orientasi  pasar  merupakan  suatu  proses  dan  aktivitas  yang  
berhubungan  dengan  penciptaan  dan  pemuasan  pelanggan  dengan  cara  terus  
menilai  kebutuhan  dan  keingginan  pelanggan.  Menurut  Narver  dan  Slater  
(2007)  pada  penelitian  ini  variabel  orientasi  pasar  diukur  dengan  tiga  





a. Orientasi  Pelanggan  yaitu  kemampuan  perusahaan  untuk  memahami  para  
pelanggannya. 
b. Orientasi  Pesaing  yaitu  kemampuan  perusahaan  dalam  memonitori  para  
pesaingnya. 
c. Informasi  pasar  yaitu  kemampuan  perusahaan  dalam  menyedian  informasi  
mengenai  produk  yang  dihasilkan. 
2.  Inovasi  Produk 
Inovasi  produk  adalah  suatu  proses  menciptakan  atau  memodifikasi  
produk  yang  sudah  ada  atau  produk  baru  yang  akan  dibuat.  Menurut  
Freeman  (2004)  terdapat  tiga  indikator  yang  digunakan  untuk  meneliti  
variabel  inovasi  produk,  yaitu: 
a. Kultur  inovasi  merupakan  budaya  organisasi  yang  ada  dalam  perusahaan  
untuk  selalu  menciptakan  produk-produk  baru. 
b. Inovasi  teknis  merupakan  inovasi  pada  proses  perusahaan  dalam  
menghasilkan  produk  baru. 
c. Inovasi  layanan  merupakan  proses  yang  diberikan  perusahaan  dalam  
melayani  para  konsumen  atau  pelanggannya. 
3.  Kinerja  Pemasaran 
Kinerja  pemasaran  merupakan  ukuran  prestasi  yang  diperoleh  dari  
aktivitas  proses  pemasaran  secara  menyeluruh  dari  suatu  perusahaan.  
Menurut  Voss  dan  Voss  (2000)  kinerja   pemasaran  dapat  diukur  dengan  tiga  





a. Volume  penjualan  adalah  volume  atau  jumlah  penjualan  produk  yang  
berhasil  dicapai  oleh  perusahaan. 
b. Pangsa  pasar  adalah  bagian  pasar  yang  dikuasai  oleh  suatu  perusahaan  
dan  seluruh  potensi  jual. 
c. Pertumbuhan  pelanggan  adalah  tingkat  pertumbuhan  pelanggan  yang  
dicapai  oleh  perusahaan. 
 
3.8.Instrumen  Penelitian 
Instrumen  penelitian  adalah  suatu  alat  yang  digunakan  oleh  peneliti  
untuk  mengukur  fenomena  alam   maupun  sosial  (Sugiyono,  2010:348).  
Untuk  melihat  sikap  responden  dalam  merespon  pertanyaan  atau  pernyataan  
digunakan  dalam  penelitian  ini  menggunakan  dua  skala,  yaitu  skala  likert  
pada  variabel  independen  (orientasi  pasar  dan  inovasi  produk)  dan  skala  
interval  pada  variabel  dependen  (kinerja  pemasaran).  Skala  likert  adalah  
skala  yang  didasarkan  untuk  mengukur  sikap,  pendapat,  dan  presepsi  
seseorang  atau  sekelompok  orang  tentang  fenomena  sosial.  Skala  interval  
adalah  skala  yang  membedakan  kategori  dengan  selang/jarak  tertentu  dengan  
jarak  antara  kategorinya  sama  (Sugiyono,  2010:  132). 
Pada  variabel  independen  (orientasi  pasar  dan  inovasi  produk)  setiap  
butir  pernyataan  atau  pertanyaan  diberi  skor  seperti  berikut  ini: 
Sangat  Tidak  Setuju (STS) =  1 
Tidak  Setuju  (TS) =  2 
Kurang  Setuju  (KS) =  3 
Setuju   (S) =  4 





Sedangkan  pada  variabel  dependen  (kinerja  pemasaran)  setiap  butir  
pernyataan  atau  pertanyaan  diberi  skor  sebagai  berikut: 
Indikator  volume  penjualan 
100  -  160  =  1 
161  -  320  =  2 
321  -  480  =  3 
481  -  640  =  4 
641  -  800  =  5 
Indikator  Pangsa  Pasar 
Kabupaten  =  1 
Kotamadya  =  2 
Propinsi  =  3 
Pulau  =  4 
Negara  =  5 
Indikator  Pertumbuhan  Pelanggan 
1  -  2  =   1 
3  -  4  =  2 
5  -  6  =  3 
7  -  8  =  4 
9  -  10  =  5 
Menurut  Ibnu  Hadjar  (1996),  kualitas  instrumen  penelitian  
ditentukan  oleh  dua  kriteria  utama  yaitu  reliabilitas  dan  validitas.  Reliabilitas  





tingkat  konsistensi  dari  waktu  ke  waktu  dan  akurasi  hasil  pengukuran.  
Sedangkan  validitas  adalah  suatu  instrumen  yang  menunjukkan  ukuran  sah  
atau  valid  tidaknya  suatu  kuesioner. 
 
3.8.1.  Uji  Validitas  dan  Reliabilitas 
1. Uji  Validitas 
Digunakan  untuk  mengetahui  kesamaan  antara  data  yang  terkumpul  
dengan  data  yang  sesungguhnya  terjadi  pada  objek  yang  diteliti,  sehingga  
dapat  diperoleh  hasil  penelitian  yang  valid.  Valid  berarti  instrumen  tersebut  
dapat  dipergunakan  untuk  mengukur  apa  yang  seharusnya  diukur  (Imam  
Gozali,  2013:  52).  Teknik  yang  digunakan  untuk  uji  validitas  dilakukan  
dengan  korelasi  product-moment  Pearson.  Jika  nilai  rhitung  >  rtabel  berarti  item  
dinyatakan  valid.  Sedangkan  jika  nilai  rhitung  <  rtabel  berarti  dinyatakan  tidak  
valid. 
2. Uji  Reliabilitas 
Dilakukan  untuk  mengukur  suatu  kuesioner  yang  merupakan  
indikator  dari  variabel  atau  konstruk.  Reliabel  menunjukkan  pada  suatu  
pengertian  bahwa  suatu  instrumen  cukup  dapat  dipercaya  untuk  digunakan  
sebagai  alat  pengumpulan  data,  karena  instrumen  tersebut  sudah  baik.  
Instrumen  yang  sudah  dipercaya,  yang  reliabel  akan  menghasilkan  data  yang  
dapat  dipercaya. Teknik  yang  digunakan  untuk  uji  reliabilitas  adalah  dengan  
menggunakan  uji  statistik  Cronbach  Alpha.  Suatu  konstruk  atau  variabel  
dikatakan  reliabel  jika  memberikan  nilai  Cronbach  Alpha  >  0,07  (Imam  





3.8.2.   Uji  Asumsi  Klasik 
Uji  asumsi  klasik  dimaksudkan  untuk  mengetahui  apakah  model  
regresi  linear  berganda  yang  digunakan  dalam  menganalisis  memenuhi  
asumsi  klasik  atau  tidak.  Model  regresi  linear  berganda  dinyatakan  baik  jika  
data  terbebas  dari  asumsi-asumsi  klasik.  Uji  asumsi  klasik  yang  digunakan  
dalam  penelitian  ini  adalah  uji  multikolinearitas,  heteroskedastisitas  dan  
normalitas  (Imam  Gozali,  2013:160). 
1.  Uji  Multikolonieritas 
Uji  multikolonieritas  bertujuan  untuk  menguji  apakah  model  regresi  
ditemukan  adanya  korelasi  antara  variabel  bebas  (independen).   Model  
regresi  yang  baik  seharusnya  tidak  terjadi  korelasi  di  antara  variabel  
independen.  Untuk  mendeteksi  ada  atau  tidaknya  multikolinearitas  dalam  
model  regresi,  dapat  dilihat  dari  nilai  tolerance  value  dan  variance  inflation  
factor  (VIF).  Nilai  cut  off  yang  umum  dipakai  untuk  menunjukkan  adanya  
multikolinearitas  adalah  nilai  tolerance  > 0,10  atau  sama  dengan  nilai  VIN  
<  10  (Imam  Gozali,  2013:  105). 
2.  Uji  Heteroskedastisitas 
Uji  heteroskedastisitas  bertujuan  menguji  apakah  dalam  model  
regresi  terjadi  ketidaksamaan  variance  dari  residual  satu  pengamatan  ke  
pengamatan  yang  lain.  Jika  variance  dari  residual  satu  pengamatan  ke  
pengamatan  lain  tetap,  maka  disebut  Homoskedastisitas  dan  jika  berbeda  
disebut  Heteroskedastisitas.  Model  regresi  yang  baik  adalah  yang  





adanya  heteroskedastisitas  dari  tingkat  signifikansi  dapat  digunakan  Uji  
Glejser.  Jika  tingkat  signifikansi  berada  di  atas  5%  berarti  tidak  terjadi  
heteroskedastisitas  tetapi  jika  berada  di  bawah  5%  berarti  terjadi  
heteroskedastisitas  (Imam  Gozali,  2013:  139). 
3.Uji  Normalitas 
Uji  normalitas  bertujuan  untuk  menguji  apakah  dalam  model  
regresi,  variabel  penganggu  atau  residual  memiliki  distribusi  normal.  Seperti  
diketahui  bahwa  uji  t  dan  uji  F  mengasumsikan  bahwa  nilai  residual  
mengikuti  distribusi  normal.  Untuk  mendeteksi  apakah  nilai  residual  
terdistribusi  secara  normal  atau  tidak  dapat  dilihat  dari  hasil  Kolmogorov-
Smirnov.  Dikatakan  memenuhi  normalitas  jika  nilai  residual  yang  dihasilkan  
lebih  besar  dari  0,05  (Imam  Gozali,  2013:  160). 
 
3.9.Teknik  Analisis  Data 
Analisis  data  merupakan  kegiatan  mengelompokkan  data  berdasarkan  
variabel  dari  seluruh  responden,  mentabulasi  data  berdasarkan  variabel  dari  
seluruh  responden,  menyajikan  data  dari  setiap  variabel  yang  diteliti,  
melakukan  perhitungan  untuk  menguji  hipotesis  (Sugiyono,  2010:  206).  
Dalam  penelitian  ini  analisis  data  menggunakan  regresi  linier  berganda  
dengan  aplikasi  software  SPSS  versi  21.0. 
 
3.9.1.  Analisis  Regresi  Linear  Berganda 
Regresi  berganda  adalah  pengembangan  dari  regresi  linear  





yang  akan  datang  berdasarkan  data  masa  lalu  atau  untuk  mengetahui  
pengaruh  satu  atau  lebih  variabel  bebas  (independen)  terhadap  satu  vatiabel  
terikat  (dependen)  (Siregar,  2013:  301).   
Tujuan  dari  analisis  ini  adalah  untuk  mengetahui  besarnya  pengaruh  
yang  ditimbulkan  antara  orientasi  pasar  dan  inovasi  produk  terhadap  kinerja  
pemasaran  pada  industri  rotan  kecil  dan  menengah  di  Desa  Trangsan  
Kecamatan  Gatak  Kabupaten  Sukoharjo  secara  bersama-sama  menggunakan  
persamaan  regresi  berganda  sebagai  berikut:  
Y=a+b1X1+b2X2+e 
Keterangan:  
Y =  Kinerja  Pemasaran 
X1 =  Orientasi  Pasar 
X2 =  Inovasi  Produk 
a  =  Variabel/bilangan  konstanta 
b1,b2,b3 =  Koefisien  Regresi 
e  =  Variabel  penganggu 
Hasil  persamaan  regresi  berganda  tersebut  kemudian  dianalisi  
dengan  menggunakan  beberapa  uji  statistik. 
 
3.9.2.   Uji  Ketepatan  Model 
1.  Uji  F  (Uji  Simultan) 
Uji  F  pada  dasarnya  menunjukkan  apakah  semua  variabel  
independen  yang  dimasukkan  dalam  model  mempunyai  pengaruh  secara  





Untuk  menguji  hipotesis  ini  digunakan  statistik  F  dengan  kriteria  
pengambilan  keputusan  sebagai  berikut: 
a. Bila  nilai  F  lebih  besar  dari  4  maka  Ho  dapat  ditolak  pada  derajat  
kepercayaan  5%.  Dengan  kata  lain  kita  menerima  hipotesis  alternatif,  
yang  menyatakan  bahwa  semua  variabel  independen  secara  bersama-sama  
mempengaruhi  variabel  dependen. 
b. Membandingkan  nilai  F  hasil  perhitungan  dengan  nilai  F  menurut  tabel.  
Bila  nilai  F  hitung  lebih  besar  dari  pada  nilai  F  tabel,  maka  Ho  ditolak  
dan  menerima  Ha. 
2.  Uji  Koefisien  Determinasi  (R
2
)   
Koefisien  determinasi  (R
2
)  mengukur  seberapa  jauh  kemampuan  
model  dalam  menerangkan  variasi  variabel  dependen.  Nilai  koefisien  
determinasi  adalah  antara  nol  dan  satu.  Nilai  R
2
  yang  kecil  berarti  
kemampuan  variabel-variabel  independen  dalam  menjelaskan  variasi  variabel  
dependen  amat  terbatas.  Nilai  yang  mendekati  satu  berarti  variabel-variabel  
independen  memberikan  hampir  semua  informasi  yang  dibutuhkan  untuk  
memprediksi  variasi  variabel  dependen  (Imam  Gozali,  2013:  97). 
 
3.9.3. Uji  Signifikan Parameter Individual (Uji Statistik t)   
Uji  statistik  t  menunjukkan  seberapa  jauh  pengaruh  suatu  variabel  
penjelas  atau  independen  secara  individual  dalam  menerangkan  variasi  
veriabel  dependen  (Imam  Gozali,  2013:  98). 
Untuk  menguji  hipotesis  t  dengan  kriteria  pengambilan  keputusan  





a. Bila  jumlah  degree  of  freedom  (df)  adalah  20  atau  lebih  dan  derajat  
kepercayaan  sebesar  5%,  maka  Ho  yang  menyatakan  bi=0  dapat  ditolak  
bila  nilai  t  lebih  besar  dari  2  (dalam  nilai  absolut).  Dengan  kata  lain  
kita  menerima  hipotesis  alternatif,  yang  menyatakan  bahwa  suatu  
variabel  independen  secara  individual  mempengaruhi  variabel  dependen. 
b. Membandingkan  nilai  statistik  t  dengan  titik  kritis  menurut  tabel.  Apabila  
nilai  statistik  t  hasil  perhitungan  lebih  tinggi  dibandingkan  nilai  t tabel,  kita  
menerima  hipotesis  alternatif  yang  menyatakan  bahwa  suatu  variabel  













ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
 
4.1.  Gambaran  Umum  Penelitian 
4.1.1. Profil  Desa  Trangsan 
Desa  Trangsan  adalah  Desa  yang  berada  di  Kecamatan  Gatak  
Kabupaten  Sukoharjo Jawa  Tengah  Indonesia.  Desa  Trangsan  memiliki  luas  
wilayah  ±  177,83  Ha  yang  terdiri  dari  10  RW  dan  37  RT.  Desa  Trangsan  
terkenal  dengan  sentra  kerajinan  rotan  terbesar  di  Kabupaten  Sukoharjo.  
Disebelah  timur  Desa  Trangsan  terdapat  sebuah  stasiun  kereta  yang  bernama  
Stasiun  Gawok  yang  terletak  di  perbatasan  Desa  Blimbing.  Desa  Trangsan  
berbatasan  langsung  dengan  Desa  Wironanggang,  Luwang,  Klaseman,  
Mayang,  Trosemi  dan  Blimbing  (www.wikipedia.com). 
 
4.1.2.  Sejarah  Singkat  Perkembangan  Industri  Rotan  di  Desa  Trangsan 
Sejarah  dan  perkembangan  industri  rotan  di  Desa  Trangsan  terjadi  
pada  tahun  1928  oleh  Bapak  Martosenotono,  Bapak Wongsoijoyo  dan  Bapak  
Lurah  Wongsolaksono.  Produk  yang  dihasilkan  beraneka  ragam  antara  lain  
rak  pakaian  bayi,  kursi  malas,  bandulan  bayi,  boncengan  sepeda,  meja,  
kursi  dan  sebagainnya. 
Hasil  produk-produk  rotan  tersebut  pertama  kali  di  pamerkan  di  
pameran  kerajinan  yang  diselenggarakan  di  Alun-Alun  Utara  bersama  Toko 
Strelling,  pada  jaman  jaya-jayanya  Sri  Susuhunan  Paku  Buwono  X,  dan  






tertarik  untuk  mengeluti  usaha  rotan  tersebut.  Hingga  akhirnya  mereka  satu  
persatu  mulai  membuka  usaha  kecil  dan  menengah.  Produk-produk  tersebut  
dijual  hingga  keluar  daerah,  seperti  Ngawi,  Madiun,  Ponorogo  dan  Tuban.  
Seorang  pengrajin  yang  memasarkan  produk  ke  kota  Tuban  bertemu  dengan  
Bupati  Tuban  dan  akhirnya  terjadi  dialog  antara  pengrajin  dengan  Bupati  
Tuban  yang  menjadi  titik  awal  Desa  Trangsan  dikenal  menjadi  sentra  
industri  rotan  (www.solopos.com). 
Industri  rotan  di  Desa  Trangsan  Kecamatan  Gatak  Kabupaten  
Sukoharjo  terbagi  menjadi  tiga  kategori,  yaitu  industri  besar  (perusahaan),  
industri  menengah  dan  industri  kecil.  Adapun  data  pengelompokan  kategori  
tersebut  adalah  sebagai  berikut: 
Tabel 4.1. 
Jumlah  Industri  Rotan di Desa Trangsan Kecamatan Gatak Kabupaten Sukoharjo 
Kategori Industri Rotan 
Besar Menengah Kecil 
7 32 50 
Sumber: Disperindag Kabupaten Sukoharjo (2016). 
Berdasarkan  data  di  atas,  dapat  diketahui  bahwa  terdapat  banyak  
industri  rotan  yang  berada  di  Desa  Trangsan  Kecamatan  Gatak  Kabupaten  
Sukoharjo.  Hasil  produk  rotan  dari  masing-masing  industri  rotan  telah  
terjual  hingga  ke  berbagai  daerah  bahkan  hingga  ke  kancah  internasional. 
Hal  tersebut  membuat  perhatian  pemerintah,  yang  pada  tanggal  13  Oktober  
2016  Desa  Trangsan  Kecamatan  Gatak  Kabupaten  Sukoharjo  ditetapkan  






4.2.    Pengujian  dan  Analisis  Data 
4.2.1. Hasil  Analisis  Deskriptif 
Deskriptif  responden  penelitian  meliputi:  jenis  kelamin,  usia,  lama  
usaha,  jumlah  tenaga  kerja.  Hasil  uji  deskripsi  responden  penelitian  adalah  
sebagai  berikut: 
1. Deskripsi  Responden  Berdasarkan  Jenis  Kelamin 
Tabel  4.2. 
Deskripsi  Responden  Berdasarkan  Jenis  Kelamin 
No Jenis Kelamin Deskripsi Frekuensi Responden 
Frekuensi Presentase (%) 
1. Laki-laki 40 95,2 % 
2. Perempuan 2 4,8 % 
Jumlah 42 100 % 
Sumber:  Data  primer  diolah,  2016 
Berdasarkan  tabel  di  atas,  maka  dapat  diketahui  bahwa  mayoritas  
responden  berjenis  kelamin  laki-laki  sebesar  40  orang  (95,2%)  dan  sisanya  
perempuan  sebesar  2  orang  (4,8%). 
2. Deskripsi  Responden  Berdasarkan  Usia 
Tabel  4.3. 
Deskripsi  Responden  Berdasarkan  Usia 
No Usia Deskripsi Frekuensi Responden 
Frekuensi Presentase (%) 
1. <  30  tahun 2 4,7% 
2. 31-40 tahun 15 35,7% 
3. 41-50 tahun 21 50% 
4. > 50 tahun 4 9,6% 
Jumlah 42 100% 







Berdasarkan  tabel  di  atas,  dapat  diketahui  bahwa  pemilik  industri  
rotan  di  Desa  Trangsan  paling  banyak  berada  dalam  kategori  usia  produktif,  
yaitu  31-40  tahun  (35,7%)  dan  41-50  tahun  (50%),  sisanya  berada  pada  
usia  <  30  tahun  (4,7%)  dan  >  50 tahun  (9,6%). 
3. Deskripsi  Responden  Berdasarkan  Lama  Usaha 
Tabel  4.4. 
Deskripsi  Responden  Berdasarkan  Lama  Usaha 
No Lama Usaha Deskripsi Frekuensi Responden 
Frekuensi Presentase (%) 
1. 1-5  tahun 3 7,1% 
2. 6-10 tahun 26 61,9% 
3. 11-20 tahun 9 21,5% 
4. > 20 tahun 4 9,5% 
Jumlah 42 100% 
Sumber:  Data  primer  diolah,  2016 
Berdasarkan  tabel  di  atas,  dapat  diketahui  bahwa  responden  telah  
cukup  lama  mengeluti  usaha  rotan  yang  sekarang  dikelolanya  dengan  
kisaran  sebesar  6-10  tahun  sebesar  61,9%,  11-20  tahun  sebesar 21,5%,>  20  
tahun  sebesar 9,5% dan  sisanya  yang  menggeluti  usaha  rotan  pada  1-5  
sebesar 7,1%. 
4. Deskripsi  Responden  Berdasarkan  Jumlah  Tenaga  Kerja 
Tabel  4.5. 
Deskripsi  Responden  Berdasarkan  Jumlah  Tenaga  Kerja 
No Jumlah Tenaga 
Kerja 
Deskripsi Frekuensi Responden 
Frekuensi Presentase (%) 
1. 3-9 orang 17 40,5% 
2. 10-19 orang 25 59,5% 
Jumlah 42 100 % 






Berdasarkan  tabel  di  atas,  dapat  diketahui  bahwa  jumlah  tenaga  
kerja  yang  tergolong  pada  industri  menengah  sebanyak  10-19  orang  (59,5%)  
dan  yang  tergolong  industri  kecil  sebanyak  3-9  orang  (40,5%). 
 
4.2.2.  Hasil  Uji  Instrumen  Penelitian 
1.  Uji  Validitas 
Uji  validitas  dilakukan  pada  seluruh  butir  pernyataan  dalam  
instrumen  penelitian  dengan  mengkorelasikan  skor  tiap  butir  pernyataan  
dengan  skor  total.  Jika  nilai  r  hitung>  r  tabel  berarti  item  pernyataan  
dinyatakan  valid.  Sedangkan  jika  nilai  r  hitung<  r  tabel  berarti  dinyatakan  tidak  
valid.  Hasil  uji  validitas  setiap  variabel  dijelaskan  sebagai  berikut: 
Tabel  4.6. 
Hasil  Uji  Validitas  Variabel  Orientasi  Pasar 
No r hitung r tabel Keterangan 
1. 0,588 0,304 Valid 
2. 0,684 0,304 Valid 
3. 0,619 0,304 Valid 
4. 0,574 0,304 Valid 
5. 0,607 0,304 Valid 
6. 0,489 0,304 Valid 
Sumber:  Data  primer  diolah,  2016 
Data  di  atas  menunjukkan  hasil  pengujian  validitas  variabel  
orientasi  pasar  diketahui  bahwa  semua  item  pernyataan  menghasilkan  nilai  
rhitung  >  rtabel(0,304)  dengan  nilai  signifikan  <0,05  sehingga  ke  enam  item  










Tabel  4.7. 
Hasil  Uji  Validitas  Variabel  Inovasi  Produk 
No r hitung r tabel Keterangan 
1. 0,678 0,304 Valid 
2. 0,638 0,304 Valid 
3. 0,580 0,304 Valid 
4. 0,712 0,304 Valid 
5. 0,512 0,304 Valid 
6. 0,733 0,304 Valid 
Sumber:  Data  primer  diolah,  2016 
Berdasarkan  data  di  atas,  menunjukkan  hasil  pengujian  validitas  
variabel  inovasi  produk  diketahui  bahwa  semua  item  pernyataan  
menghasilkan  nilai  rhitung  >  rtabel  (0,304)  dengan  nilai  signifikan  <  0,05  
sehingga  ke  enam  item  pernyataan  dalam  variabel  inovasi  produk  
dinyatakan  valid. 
Tabel  4.8. 
Hasil  Uji  Validitas  Variabel  Kinerja  Pemasaran 
No r hitung r tabel Keterangan 
1. 0,748 0,304 Valid 
2. 0,786 0,304 Valid 
3. 0,523 0,304 Valid 
4. 0,450 0,304 Valid 
5. 0,491 0,304 Valid 
6. 0,576 0,304 Valid 
Sumber:  Data  primer  diolah,  2016 
Berdasarkan  data  di  atas,  menunjukkan  hasil  pengujian  validitas  
variabel  kinerja  pemasaran  diketahui  bahwa  semua  item  pernyataan  
menghasilkan  nilai  rhitung  >  rtabel  (0,304)  dengan  nilai  signifikan  <  0,05  
sehingga  ke  enam  item  pernyataan  dalam  variabel  kinerja  pemasaran  






2.  Uji  Reliabilitas 
Uji  reliabilitas  bertujuan  untuk  mengetahui  sejauh  mana  suatu  alat  
pengukur  dapat  dipercaya  atau  dapat  diandalkan  dan  tetap  konsisten  jika  
dilakukan  dua  kali  atau  lebih  pada  kelompok  yang  sama.  Pengujian  
reliabilitas  dengan  menggunakan  uji  statistik  Cronbach  Alpha.  Suatu  variabel  
dikatakan  reliabel  jika  memberikan  nilai  Cronbach  Alpha  >  0,07.  Hasil  uji  
reliabilitas  secara  singkat  ditujukkan  pada  tabel  4.9. 
Tabel  4.9. 
Hasil  Uji  Reliabilitas 
No Variabel Cronbach  Alpha Keterangan 
1. Orientasi  Pasar 0,826 Reliabel 
2. Inovasi  Produk 0,783 Reliabel 
3. Kinerja Pemasaran 0,801 Reliabel 
Sumber:  Data  primer  diolah,  2016 
Dari  data  diatas,  dapat  diketahui  bahwa  seluruh  item  pernyataan  
dari  masing-masing  variabel  dalam  penelitian  ini  adalah  reliabel.  Hal  ini  
ditunjukkan  oleh  nilai  cronbach  alpha  dari  masing-masing  variabel  bernilai  
lebih  dari  0,70. 
 
4.2.3.   Hasil  Uji  Asumsi  Klasik 
Uji  asumsi  klasik  digunakan  untuk  mendeteksi  ada  atau  tidaknya  
penyimpangan asumsi klasik atau  persamaan  regresi  berganda  yang  digunakan. 
Pengujian ini terdiri atas  uji  multikolinearitas,  uji  heteroskedastisitas  dan  uji  







1. Uji  Multikolinearitas 
Bertujuan  untuk  mendeteksi  ada  atau  tidaknya  multikolinearitas  
dalam  model  regresi,  dapat  dilihat  dari  tolerance  value  dan  variance  
inflation  factor  (VIF).  Nilai  cut  off  yang  umum  dipakai  untuk  menunjukkan  
adanya  multikolinearitas  adalah  nilai  tolerance  >  0,10  atau  sama  dengan  
nilai  VIF  <  10.  Hasil  uji  multikolinearitas  dapat  dilihat  secara  ringkas  pada  
tabel  4.10. 
Tabel  4.10. 
Hasil  Uji  Multikolinearitas 
Variabel Tolerance VIF Keterangan 
Orientasi Pasar 0,804 1,244 Tidak terjadi 
multikolinearitas 
Inovasi Produk 0,804 1,244 Tidak terjadi 
multikolinearitas 
Sumber:  Data  primer  diolah,  2016 
Dari  data  diatas,  menunjukkan  bahwa  masing-masing  variabel  
mempunyai  nilai  VIF  <  10  dan  nilai  tolerance  >  0,10.  Hal  ini  berarti  
menunjukkan  bahwa  tidak  adanya  masalah  multikolinearitas  dalam  model  
regresi,  sehingga  memenuhi  syarat  analisis  regresi. 
2.  Uji  Heteroskedastisitas 
 Uji  heteroskedastisitas  digunakan  untuk  melihat  apakah  terdapat  
ketidaksamaan  varians  residual  satu  ke  pengamatan  yang  lain.  Dalam  
penelitian  ini  pengujian  heteroskedastisitas  menggunakan  uji  Glejser.  Jika  
tingkat  signifikansi  berada  di  atas  5%  berarti  tidak  terjadi  heteroskedastisitas  
tetapi  jika  berada  di  bawah  5%  berarti  terjadi  heteroskedastisitas.  Hasil  uji  






Tabel  4.11. 
Hasil  Uji  HeteroskedastisitasGlejser 
Variabel t  Sig Keterangan 
Orientasi Pasar 4,310 0,537 Tidak terjadi 
heteroskedastisitas 
Inovasi Produk 3,589 0,308 Tidak terjadi 
heteroskedastisitas 
Sumber:  Data  primer  diolah,  2016 
Dari  data  di  atas,  dapat  diketahui  bahwa  masing-masing  variabel  
mempunyai  nilai  signifikasi  >  0,05  maka  dapat  disimpulkan  bahwa  setiap  
variabel  tidak  mengandung  adanya  heteroskedastisitas,  sehingga  memenuhi  
persyaratan  dalam  analisis  regresi. 
3.  Uji  Normalitas 
Untuk  menguji  normalitas  data  dapat  juga  menggunakan  uji  statistik  
Kolmogorov  Smirnov  (K-S).  Besarnya  nilai  K-S  dengan  tingkat  signifikan  
diatas  0,05  berarti  dapat  disimpulkan  bahwa  data  residual  terdistribusi  
normal.  Hasil  uji  normalitas  data  secara  ringkas  hasilnya  dapat  dilihat  pada  
tabel  4.12  berikut  ini: 
Tabel  4.12. 
Hasil  Uji  Normalitas 
 
Variabel p value Keterangan 
Unstandardized Residual 0,991 Data terdistribusi 
normal 







Hasil  perhitungan  Kolmogorov-Smirnov  menunjukkan  bahwa  nilai  
signifikansi  sebesar  0,991>  0,05.  Dengan  demikian,  dapat  disimpulkan  
bahwa  model  regresi  layak  digunakan  karena  memenuhi  asumsi  normalitas  
atau  dapat  dikatakan  data  penelitian  terdistribusi  secara  normal. 
 
4.2.4.Uji  Regresi  Linier  Berganda 
Analisis  regresi  berganda  adalah  model  untuk  mengetahui  pengaruh  
variabel  independen  yaitu  citra  merek  dan  label  halal  terhadap  variabel  
dependen  yaitu  keputusan  pembelian.  Pengujian  hipotesis  dalam  penelitian  
ini  menggunakan  analisis  regresi  berganda.  Hasil  pengujian  analisis  regresi  
linier  berganda  ditunjukkan  pada  tabel  4.13.  sebagai  berikut: 
Tabel  4.13. 




T Sig Keterangan 
B 
Konstanta 7,458    
Orientasi Pasar 0,267 4,310 0,000 Signifikan 
Inovasi Produk 0,278 3,589 0,008 Signifikan 
R
2 
      = 0,402 F hitung    = 25,901 
t tabel = 1,682 F tabel       = 2,018 
Sumber:  Data  primer  diolah,  2016. 
Dari  hasil  analisis  regresi  linier  berganda  di  atas,  dapat  diperoleh  
persamaan  sebagai  berikut: 






Berdasarkan  persamaan  regresi  linear  berganda  tersebut  di  atas  
dapat  di  interprestasikan  sebagai  berikut: 
a. Nilai  konstanta  bernilai  positif  sebesar  7,458  hal  ini  menunjukkan  apabila  
variabel  orientasi pasar  dan  inovasi  produk  konstan,  maka  kinerja  
pemasaran  mengalami  peningkatan  sebesar  7,458 
b. Koefisien  regresi  variabel  orientasi  pasar  X1  bernilai  positif  sebesar  0,267  
hal  ini  menunjukkan  bahwa  variabel  orientasi  pasarberpengaruh  positif  
terhadap  kinerja  pemasaran.  Artinya  semakin  tinggi  orientasi  pasar  
tersebut,  maka  semakin  tinggi  kinerja  pemasaran. 
c. Koefisien  regresi  variabel  inovasi  produk  X2  bernilai  positif  sebesar  
0,278  hal  ini  menunjukkan  bahwa  variabel  inovasi  produk  berpengaruh  
positif  terhadap  kinerja  pemasaran.  Artinya  semakin  tinggi  inovasi  produk  
tersebut,  maka  semakin  tinggi  kinerja  pemasaran. 
 
4.2.5.  Uji  Ketepatan  Model 
1.  Koefisien  Determinasi  (R
2
) 
Koefisien  Determinasi  (R
2
)  mengukur  seberapa  besar  pengaruh  
variabel  independen  terhadap  variabel  dependen.  Nilai  koefisien  determinasi  
menggunakan  Adjusted  R  Square.  Dan  hasilnya  dapat  dilihat  pada  tabel  










Tabel  4.14. 
Hasil  Uji  Koefisien  Determinasi 
 
R R Square Adjusted R Square 
0,667 0,809 0,402 
Sumber:  Data  primer  diolah,  2016 
Dari  data  di  atas,  dapat  diketahui  bahwa  koefisien  determinasi  
(Adjusted  R  Square)  yang  diperoleh  sebesar  0,402.  Hal  ini  menunjukkan  
bahwa  variabel  orientasi  pasar  dan  inovasi  produk  hanya  mempengaruhi  
sebesar  40,2%  terhadap  kinerja  pemasaran.  Sedangkan  sisanya  59,8%  kinerja  
pemasarandapat  dipengaruhi  oleh  variabel  lain  yang  tidak  dimasukkan  dalam  
model  analisis  penelitian  ini. 
2. Uji  F 
Uji  F  digunakan  untuk  mengetahui  apakah  variabel  independen  
secara  bersama-sama  (stimultan)  memiliki  pengaruh  signifikan  baik  positif  
maupun  negatif  terhadap  variabel  dependen.  Hasil  uji  F  dapat  dilihat  pada  
tabel  4.14  berikut  ini: 
Tabel  4.15. 
Hasil  Uji  F 
 
Variabel F hitung Ftabel Sig 
Orientasi Pasar 
Inovasi Produk 
25,901 2,018 0,000 
Sumber:  Data  primer  diolah,  2016 
Dari  uji  ANOVA  atau  F  test  diperoleh  Fhitung  sebesar  25,901>  Ftabel  
sebesar  2,018  dengan  probabilitas  sebesar  0,000.  Karena  nilai  probabilitas  <  





pemasaran  atau  dapat  dikatakan  bahwa  variabel  orientasi  pasar  dan  inovasi  
produk  secara  bersama-sama  berpengaruh  terhadap  keputusan  pembelian. 
3.    Uji  t 
 Uji  t  digunakan untuk  menguji  signifikansi  pengaruh  masing-masing  
variabel  independen  terhadap  variabel  dependen.  Hasil  uji  t  dapat  dilihat  
pada  tabel  4.15  berikut  ini: 
Tabel  4.16. 
Hasil  Uji t 
 
Variabel t hitung ttabel Sig 
Orientasi Pasar 4,310 1,682 0,000 
Inovasi Produk 3,589 0,008 
Sumber:  Data  primer  diolah,  2016 
Dari  data  di  atas,  maka  diperoleh  hasil  analisis  berikut  ini: 
a) Variabel  orientasi  pasar  memiliki  nilai  thitung  4,310>  ttabel  1,682  dan  nilai  
signifikansi  sebesar  0,000<  0,05  bertanda  positif,  yang  artinya  bahwa  
variabel  orientasi  pasar  berpengaruh  secara  positif  dan  signifikan  
terhadap  kinerja  pemasaran. 
b) Variabel  inovasi  produk  memiliki  nilai  thitung  3,589>  ttabel  1,682  dan  
nilai  signifikansi  sebesar  0,008<  0,05  bertanda  positif,  yang  artinya  
bahwa  variabel  inovasi  produk  berpengaruh  secara  positif  dan  signifikan  








4.3.     Pembahasan  Hasil  Analisis  Data 
Berdasarkan  hasil  penelitian  tentang  “Pengaruh  Orientasi  Pasar  dan  
Inovasi  Produk  terhadap  Kinerja  Pemasaran  (Studi  Pada  Industri  Rotan  
Kecil  dan  Menengah  di  Desa  Trangsan  Kecamatan  Gatak  Kabupaten  
Sukoharjo”  diperoleh  hasil  sebagai  berikut: 
4.3.1.   Pengaruh  Orientasi  Pasar  terhadap  Kinerja  Pemasaran 
Hasil  penelitian  ini  menunjukkan  bahwa  variabel  orientasi  pasar  
memiliki  nilai  thitung  sebesar  4,310>  ttabel  1,628  dengan  nilai  probabilitas  
sebesar  0,000  berarti  lebih  kecil  dari  0,05  maka  H1  diterima,  yang  artinya  
ada  pengaruh  positif  dan  signifikan  terhadap  kinerja  pemasaran.  Nilai  
koefisien  regresi  positif  disini  dapat  diartikan  bahwa  semakin  tinggi  
orientasi  pasar  diterapkan  oleh  industri  rotan  maka  semakin  meningkatkan  
kinerja  pemasaran  itu  sendiri,  begitu  pula  sebaliknya  semakin  rendah  
orientasi  pasar  diterapkan  oleh  industri  rotan  maka  semakin  menurun  kinerja  
pemasaran. 
Apabila industri  rotan  ingin  meningkatkan  kinerja  pemasaran  maka  
harus  melakukan  orientasi pasar  yang  merupakan  budaya  perusahaan  secara  
mendasar  menetapkan  prinsip  perilaku  perusahaan  berkenaan  dengan  
pelanggan,  pesaing  dan  fungsi  internal.  Dengan  orientasi  pasar,  perusahaan  
dapat  mengetahui,  memahami  serta  menjawab  kebutuhan  maupun  harapan  





serta  mengkoordinasian  sumber  daya  perusahaan  sehingga  akhirnya  dapat  
meningkatkan  kinerja  pemasaran. 
Orientasi  pasar  memiliki  prospek  yang  baik  untuk  lebih  ditingkatkan  
dan  dikembangkan  sebagai  pilihan  strategi  yang  berhubungan  dengan  
penciptaan  dan  pemuasan  pelangan  dengan  cara  terus  menilai  kebutuhan  dan  
keingginan  pelanggan.  Penerapan  orientasi  pasar  akan  membawa  pada  
peningkatan  kinerja  pemasaran  pada  perusahaan  tersebut. 
Hasil  penelitian ini  konsisten  dengan  hasil  penelitian  sebelumnya  
yang  dilakukan  oleh  Yunita  Dwi  Pertiwi  dan  Bambang  Banu  Siswoyo  
(2015)  yang  menyatakan  bahwa  variabel  orientasi  pasar  berpengaruh  positif  
dan  signifikan  terhadap  kinerja  pemasaran. 
Penelitian  yang  dilakukan  oleh  Sukma  Bakti  dan  Harniza  Harun  
(2011) juga  mengatakan  bahwa  ada  pengaruh  positif  dan  signifikan  antara  
orientasi  pasar  terhadap  kinerja  pemasaran. 
4.3.2.   Pengaruh  Inovasi  Produk  terhadap  Kinerja  Pemasaran 
Hasil  penelitian  ini  menunjukkan  bahwa  variabel  inovasi  produk  
memiliki  nilai  thitung  sebesar  3,589>  ttabel  1,628  dengan  nilai  probabilitas  
sebesar  0,008  berarti  lebih  kecil  dari  0,05  maka  H2  diterima,  yang  artinya  
ada  pengaruh  positif  dan  signifikan  dari  variabel  inovasi  produk  terhadap  





bahwa  semakin  tinggi  inovasi  produk  yang  dihasilkan  oleh  industri  rotan  
maka  semakin  meningkatkan  kinerja  pemasaran  itu  sendiri,  begitu  pula  
sebaliknya  semakin  rendah  inovasi  produk  yang  dihasilkan  oleh  industri  
rotan  maka  semakin  menurun  kinerja  pemasaran. 
Inovasi  produk  merupakan  salah  satu  faktor  yang  sangat  penting  
dalam  proses  meningkatkan  kinerja  pemasaran  suatu  produk.  Inovasi  
menjadi  semakin  penting  sebagai  sarana  bertahan,  bukan  hanya  pertumbuhan  
menghadapi  ketidakpastian  lingkungan  dan  kondisi  persaingan  bisnis  yang  
semakin  meningkat. 
Apabila  industri  rotan  ingin  meningkatkan  kinerja  pemasaran  maka  
harus  melakukan  inovasi  produk  yang  terus  menerus  disesuaikan  dengan  
keingginan  dari  pelanggan  dan  fungsi  internal  serta  perlu  memperhatikan  
apa  yang  sudah  dan  akan  dilakukan  oleh  pesaing.  Perlu  adanya  inovasi,  
agar  industri  rotan  kecil  dan  menengahtersebut  dapat  menciptakan  
kesempatan  dalam  menawarkan  kepada  pelanggan  nilai  produk  atau  layanan  
yang  lebih  tinggi,  selain  itu  mampu  menciptakan  pasar  baru  atau  melayani  
dengan  efektif.  Inovasi  dilakukan  secara  terfokus  dan  sederhana  tidak  
membingungkan  pelanggan  dan  mampu  menciptakan  pasar  baru. 
Hasil  penelitian  ini  sesuai  dengan  penelitian  yang  dilakukan  oleh  





inovasi  produk  berpengaruh  positif  dan  signifikan  terhadap  kinerja  
pemasaran. 
Penelitian  yang  dilakukan  oleh  Gendut  Sukarno  (2009)  juga  
mengatakan  bahwa  ada  pengaruh  positif  dan  signifikan  antara  inovasi  






BAB  V 
PENUTUP 
 
5.1.  Kesimpulan 
Dari  hasil  penelitian  dengan  judul  “Pengaruh  Orientasi  Pasar  dan  
Inovasi  Produk  terhadap  Kinerja  Pemasaran  (Studi  Pada  Industri  Rotan  
Kecil  dan  Menengah  di  Desa  Trangsan  Kecamatan  Gatak  Kabupaten  
Sukoharjo)”,  maka  dapat  disimpulkan  sebagai  berikut: 
1. Orientasi  pasar  berpengaruh  positif  signifikan  terhadap  kinerja  pemasaran  
pada  industri  rotan  kecil  dan  menengah  di  Desa  Trangsan  Kecamatan  
Gatak  Kabupaten  Sukoharjo.  Hal  ini  ditunjukkan  dengan  nilai  thitung  
(4,310)  >  ttabel  (1,628)  dan  nilai  signifikansi  0,000  <  0,05. 
2. Inovasi  produk  berpengaruh  positif  dan  signifikan  terhadap  kinerja  
pemasaran  pada  industri  rotan  kecil  dan  menengah  di  Desa  Trangsan  
Kecamatan  Gatak  Kabupaten  Sukoharjo.  Hal  ini  ditunjukkan  dengan  nilai  
thitung  (3,589)  >  ttabel  (1,628)  dan  nilai  signifikansi  0,008  <  0,05. 
 
5.2.  Keterbatasan  Penelitian 
Penelitian  ini  mempunyai  beberapa  keterbatasan  antara  lain: 
1. Penelitian  ini  hanya  menguji  pengaruh  orientasi  pasar  dan  inovasi  produk  
terhadap  kinerja  pemasaran,  padahal  masih  ada  faktor  lain  yang  dapat  
mempengaruhi  kinerja  pemasaran.  Terbukti  dari  nilai  R  square  hanya  
sebesar  40,2%  dan  sisanya  59,8%  dipengaruhi  oleh  variabel  lain  diluar  





2. Penelitian  ini  hanya  terbatas  pada  industri  rotan  kecil  dan  menengah  
yang  berada  di  Desa  Trangsan  Kecamatan  Gatak  Kabupaten  Sukoharjo.  
Oleh  karena  itu,  untuk  penelitian  yang  akan  datang  diharapkan  
memperluas  wilayah  penelitian  seperti  pada  industri  rotan  di  tingkat  
Kabupaten  atau  pada  industri  yang  bersekala  besar. 
 
5.3.  Saran-saran 
Berdasarkan  kesimpulan  dan  keterbatasan  yang  ada  dalam  penelitian  
ini,  maka  dapat  dikemukakan  beberapa  saran  sebagai  berikut: 
1. Penelitian  selanjutnya  diharapkan  untuk  mengembangkan  variabel-variabel    
penelitian  diluar model penelitian. 
2. Bagi  penelitian  selanjutnya  diharapkan  semakin  memperluas  penelitian  
dengan  melakukan  penelitian  yang  serupa  pada  tempat  atau  lokasi  yang  
sama  dengan  responden  yang  berbeda,  seperti  pada  karyawan  yang  
bekerja  di  industri  rotan  kecil  dan  menengah  di  Desa  Trangsan  
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Perihal :  Permohonan Pengisian Kuisioner 





Bapak/Ibu/Saudara/i dalam rangka menyelesaikan karya ilmiah (skripsi) Fakultas 
Ekonomi dan BisnisIslam Institut Agama Islam Negeri Surakarta (IAIN) Surakarta, maka  
saya: 
Nama     :  Fahmi Sulus Hasanah 
Nim       :  122211040 
Judul   : Pengaruh Orientasi Pasar dan Inovasi Produk terhadap Kinerja Pemasaran 
(Studi Pada Industri Rotan Kecil dan Menengah di Desa Trangsan Kecamatan Gatak 
Kabupaten Sukoharjo) 
Untuk membantu kelancaran dalam penelitian ini, saya mohon dengan hormat  
kesediaan Bapak/Ibu/Saudara/i untuk mengisi kuisioner ini. Peran serta Bapak/Ibu/Saudara/i  
akan sangatbermanfaat bagi keberhasilan yang dilaksanakan. 
Atas ketersediaan Bapak/Ibu/Saudara/i untuk menjawab pertanyaan-pertanyaan  















1. Mohon memberikan tanda (√) pada jawaban yang Bapak/Ibu/Saudara/i paling sesuai. 
2. Setiap pertanyaan hanya membutuhkan satu jawaban saja. 
3. Jawaban dari kuisioner tidak berhubungan dengan benaratau salah. 
4. Ada lima alternatif jawaban yaitu: 
Sangat Tidak Setuju (STS) :  1 
Tidak Setuju (TS)  :  2 
Kurang Setuju (KS)  :  3 
Setuju (S)    :  4  




Nama   : 
Jabatan  : 
Lama Berdiri  : 












1. Variabel  Orientasi  Pasar (X1) 
No Pernyataan Alternatif Jawaban 
STS TS KS S SS 
1. Orientasi pelanggan      
 a. Usaha yang saya kelola selalu 
berkomitmen untuk memuaskan dan 
memenuhi apa yang menjadi keingginan 
para pelanggan 
     
 b. Usaha yang saya kelola dapat memahami 
keluhan para pelanggan 
     
2. Orientasi pesaing      
 a. Usaha yang saya kelola mempunyai 
strategi yang digunakan untuk menghadapi 
para pesaing 
     
 b. Usaha yang saya kelola menjadikan 
pesaing sebagai acuan untuk selalu 
menjadi lebih baik 
     
3. Informasi pasar      
 a. Usaha yang saya kelola menyediakan 
informasi mengenai produk yang 
dihasilkan pada media cetak maupun 
media elektronik 
     
 b. Usaha yang saya kelola selalu 
berpartisipasi dalam kegiatan pameran 
ataupun work shop untuk memperkenalkan 
produk-produk yang dihasilkan 
     
 
 
2. Variabel Inovasi Produk (X2) 
 
No Pernyataan Alternatif Jawaban 
STS TS KS S SS 
1. Kultur inovasi      
 a. Usaha yang saya kelola selalu 
menciptakan produk dengan desain yang 
berbeda  
     
 b. Usaha yang saya kelola dapat membuat 
produk dengan bahan baku yang berbeda 
dari biasanya 
     
2. Inovasi teknis      
 a. Usaha yang saya kelola selalu 
mengembangkan proses produksi dengan 
cara yang lebih efektif dan efisien  
     
 b. Usaha yang saya kelola selalu 









3. Inovasi layanan      
 a. Usaha yang saya kelola selalu 
memberikan garansi pada produk yang 
dibeli sesuai dengan syarat yang telah 
ditentukan 
     
 b. Usaha yang saya kelola memberikan 
pelayanan untuk mengantarkan produk 
yang telah dibeli atau dipesan tanpa 
menggunakan tarif tambahan 
     
 
 
3. Variabel Kinerja Pemasaran (Y) 
 
No Pernyataan Jawaban 
Rata-rata 
1. Volume penjualan produk       
2. Pangsa pasar produk       
3. Pertumbuhan pelanggan yang terjadi selama 6 
bulan terakhir 





HASIL PERHITUNGAN KUISIONER 
 Orientasi Pasar  Inovasi Produk  Kinerja Pemasaran  
NO OP1 OP2 OP3 OP4 OP5 OP6 SKOR IP1 IP2 IP3 IP4 IP5 IP6 SKOR KP1 KP2 KP3 KP4 KP5 SKOR 
1 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 4 24 3 4 3 3 3 16 
2 3 3 4 4 4 4 22 4 4 4 4 4 4 24 4 4 3 4 3 18 
3 4 3 3 3 4 4 21 4 4 4 4 5 5 26 4 4 2 4 4 17 
4 4 4 3 5 4 4 24 5 5 4 5 4 5 28 4 4 3 3 3 19 
5 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 5 5 26 2 3 2 4 4 14 
6 4 3 4 3 3 4 21 4 4 4 4 5 5 26 2 3 2 3 3 13 
7 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 4 24 2 3 3 3 4 15 
8 5 4 4 4 5 5 27 5 5 5 5 5 5 30 4 5 2 3 3 17 
9 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 4 24 5 5 3 3 4 21 
10 3 3 3 4 4 4 21 4 4 4 4 5 4 25 5 5 2 4 4 18 
11 4 4 4 4 4 4 24 5 5 5 5 5 5 30 1 2 1 2 3 10 
12 4 4 5 5 5 5 28 5 5 5 5 4 4 28 4 5 3 2 5 21 
13 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 4 24 4 5 2 4 4 19 
14 3 3 3 4 4 5 22 4 5 4 5 5 4 27 4 5 3 4 4 20 
15 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 4 24 4 5 2 4 4 18 
16 5 5 5 5 5 5 30 4 5 4 5 5 5 28 4 5 3 3 3 18 
17 4 4 4 5 5 5 27 4 4 4 4 5 5 26 4 5 2 2 4 17 
18 4 4 4 4 4 4 24 5 5 5 5 5 5 30 3 4 3 3 3 15 
19 4 4 4 5 5 5 26 4 4 5 4 5 5 27 4 5 3 4 4 19 
20 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 5 4 25 3 4 2 3 4 16 
21 4 4 4 4 4 4 24 4 4 5 4 4 4 25 3 3 2 4 2 15 
22 3 3 4 4 4 3 21 3 4 3 4 4 4 22 2 3 3 5 3 15 





24 4 4 4 4 4 4 24 5 5 5 5 5 5 30 2 2 4 4 2 14 
25 4 4 4 5 5 5 27 4 4 4 4 5 5 26 3 3 3 5 3 18 
26 5 4 5 5 4 4 27 5 5 5 5 5 5 30 3 3 4 2 3 13 
27 4 4 5 5 5 5 28 5 5 5 5 4 4 28 2 2 2 2 3 10 
28 5 5 4 4 5 5 28 5 5 5 4 4 4 27 2 3 1 2 3 12 
29 4 4 4 4 4 5 25 5 5 5 5 4 4 28 3 3 1 2 3 13 
30 4 4 4 4 5 5 26 5 4 4 5 5 5 28 4 5 2 3 3 18 
31 4 4 4 4 4 4 24 4 4 5 5 4 4 26 2 3 2 3 4 12 
32 4 4 5 4 5 5 27 4 5 4 5 4 5 27 2 3 1 2 3 12 
33 5 5 5 5 4 4 28 4 4 4 4 4 5 25 3 4 2 3 4 15 
34 4 5 5 5 4 4 27 4 4 4 4 5 5 26 3 3 2 3 3 14 
35 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 5 5 26 3 4 2 4 3 17 
36 5 4 5 5 4 4 27 5 5 4 4 4 4 26 3 4 3 2 3 15 
37 5 4 4 4 5 5 27 5 5 5 5 5 5 30 2 2 2 3 3 12 
38 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 4 24 3 3 2 2 3 12 
39 3 3 3 4 4 4 21 4 4 4 4 5 4 25 5 5 1 2 4 17 
40 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 4 24 5 5 1 3 3 19 
41 4 4 5 5 5 5 28 5 5 5 5 4 4 28 3 4 2 2 3 14 








DATA VOLUME PENJUALAN DAN PERTUMBUHAN PELANGGAN 
No Penjualan Rata-Rata Per 
Bulan 
Pertumbuhan Pelanggan Rata-Rata Per 
Bulan 
Mei-Juli Agustus-Oktober Mei-Juli Agustus-Oktober 
1 408 550 5% 7% 
2 490 600 5% 8% 
3 580 599 3% 5% 
4 600 670 6% 7% 
5 229 451 3% 5% 
6 235 334 4% 6% 
7 320 379 5% 6% 
8 590 660 3% 6% 
9 700 890 5% 7% 
10 780 800 3% 4% 
11 129 230 1% 3% 
12 550 700 5% 8% 
13 490 750 4% 7% 
14 500 700 5% 8% 
15 545 770 4% 6% 
16 600 704 5% 5% 
17 670 890 3% 4% 
18 440 602 6% 6% 
19 550 700 6% 8% 
20 400 506 3% 5% 
21 333 435 4% 7% 
22 209 432 5% 9% 
23 337 501 7% 10% 
24 228 299 5% 7% 
25 335 468 7% 9% 
26 372 475 3% 4% 
27 298 308 2% 4% 
28 308 349 1% 3% 
29 390 460 3% 4% 
30 500 700 4% 5% 
31 285 407 2% 6% 
32 300 340 3% 4% 
33 480 530 3% 5% 
34 327 400 4% 5% 
35 400 488 5% 7% 
36 402 490 3% 4% 
37 233 320 3% 5% 
38 390 410 2% 3% 
39 670 700 2% 3% 
40 700 804 4% 5% 
41 450 550 2% 3% 





DATA PANGSA PASAR 
No Pangsa Pasar 
1 Jabodetabek, Solo, Ngawi, Madiun 
2 Solo, Yogyakarta, Kebumen, Magelang 
3 Balikpapan, Bnjarmasin, Makasar, Bali, Yogyakarta, Salatiga 
4 Bali, Padang, Kebumen, Surabaya, Solo 
5 Riau, Lombok, Bangka Belitung, Jakarta, Surabaya 
6 Solo, Yogyakarta, Bali 
7 Medan, Manado, Lombok 
8 Lombok, Ambarawa, Kebumen 
9 Solo, Bali, Batam, Aceh 
10 Samarinda, Batam, Jayapura, Manado 
11 Kebumen, Pati, Solo, Semarang 
12 Singapura, Korea, Amerika 
13 Batam, Singapura, Kalimantan, Sumatera 
14 Bukit Tinggi, Riau, Kalimantan Barat 
15 Solo, Balikpapan, Bali 
16 Bogor, Bandung, Solo, Tanggerang 
17 Solo, Yogyakarta, Lombok, Bali 
18 Solo, Bali 
19 Yogyakarta, Banyumas, Ambarawa, Ambon 
20 Aceh, Padang, Sumatera 
21 Jabodetabek, Bandung, Banten, Jayapura 
22 Solo, Wonogiri, Karanganyar, Sragen, Salatiga 
23 Solo, Bekasi, Tanggerang, Bandung, Jakarta 
24 Solo, Madiun, Ngawi, Ponorogo, Wonogiri, Pacitan 
25 Yogyakarta, Magelang, Banyumas, Bandung, Jakarta 
26 Solo, Sragen, Boyolali, Semarang, Pati, Tegal 
27 Solo, Yogyakarta, Bali 
28 Kalimantan, Batam, Singapura, Bangkok 
29 Bandung, Bogor, Bekasi, Depok, Tanggerang 
30 Garut, Bali, Jayapura, Lombok, Pontianak 
31 Solo, Bali, Yogyakarta, Jakarta, Surabaya 
32 Surabaya, Manado, Semarang, Magelang 
33 Malang, Purwodadi, Jember, Tegal 
34 Jember, Bandung, Wonosobo, Purwakarta 
35 Garut, Bekasi, Bandung, Bogor 
36 Solo, Korea, Bali, Lombok 
37 Solo, Yogyakarta 
38 Solo, Bali, Bandung 
39 Solo, Sregen, Pontianak, Bangka  
40 Jayapura, Ternate, Mataram, Solo 
41 Solo, Balikpapan, Bali 






HASIL UJI RELIABILITAS DAN UJI VALIDITAS 
Variabel Orientasi Pasar 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 42 100,0 
Excluded
a
 0 ,0 
Total 42 100,0 
a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha Cronbach's Alpha Based on 
Standardized Items 
N of Items 
,825 ,826 6 
 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 





Alpha if Item 
Deleted 
OP1 20,81 3,816 ,588 ,798 
OP2 20,93 3,726 ,684 ,778 
OP3 20,76 3,649 ,619 ,792 
OP4 20,64 3,894 ,576 ,801 
OP5 20,60 3,905 ,607 ,794 






Variabel Inovasi Produk 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 42 100,0 
Excluded
a
 0 ,0 
Total 42 100,0 
a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha Cronbach's Alpha Based on 
Standardized Items 
N of Items 
,783 ,783 6 
 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 





Alpha if Item 
Deleted 
IP1 22,10 2,966 ,678 ,712 
IP2 22,02 3,097 ,638 ,724 
IP3 22,07 3,092 ,580 ,738 
IP4 22,00 2,976 ,712 ,705 
IP5 21,90 3,698 ,512 ,815 







Variabel Kinerja Pemasaran 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 42 100,0 
Excluded
a
 0 ,0 
Total 42 100,0 
a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha Cronbach's Alpha Based on 
Standardized Items 
N of Items 
,764 ,801 6 
 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 





Alpha if Item 
Deleted 
KP1 12,60 4,832 ,639 ,532 
KP2 11,95 4,583 ,685 ,503 
KP3 13,57 6,397 ,406 ,649 
KP4 12,69 6,414 ,491 ,696 


























(Constant) 27,458 6,222  4,413 ,000   
Orientasi 
Pasar 
,267 ,217 ,053 4,310 ,000 ,804 1,244 
Inovasi 
Produk 
,278 ,238 ,271 3,589 ,008 ,804 1,244 




















(Constant) 27,458 6,222  4,413 ,000   
Orientasi 
Pasar 
,267 ,217 ,053 4,310 ,000 ,804 1,244 
Inovasi 
Produk 
,278 ,238 ,271 3,589 ,008 ,804 1,244 

















Std. Deviation 2,80674169 




Kolmogorov-Smirnov Z ,436 
Asymp. Sig. (2-tailed) ,991 
a. Test distribution is Normal. 




































a. Dependent Variable: Kinerja Pemasaran 






Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the 
Estimate 
1 ,667 ,809 ,402 2,878 
a. Predictors: (Constant), Inovasi Produk, Orientasi Pasar 












Regression 31,486 2 15,743 25,901 ,163
b
 
Residual 322,990 39 8,282   
Total 354,476 41    
a. Dependent Variable: Kinerja Pemasaran 
































(Constant) 7,458 6,222  4,413 ,000   
Orientasi 
Pasar 
,267 ,217 -,053 4,310 ,000 ,804 1,244 
Inovasi 
Produk 
,278 ,238 -,271 3,589 ,008 ,804 1,244 
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